تة الجسے 


SEA VLE SAG E 


ج 


المحتويات | 


القصل السادس: إجراء المقايلات 


الفصل الأول: ماهية لخة الجحسد TS‏ 
همبةلنة لجس و 


لغة الجسد واستخداماتها العامة 
a.‏ الفصل السابع: الثقة في التضس 
استعادة الوضع الراهن 
التمييز بين اة فى النضن الد 
كيفية الإيحاء بالوضع الوظيفي 
التعامل مع الشخصيات الصعبة 


الفصل الثاني: أساسيات لغة الجسد 
الحدود القاصلة عند الوقوف 
لف الد فی خرکات مجتمعة 
اللاختلافات الدواة فى لغة الجحسد 
اتاك من دلالات فة الجسد 


الفصل التامن: الشك وعدم التصديق 


الفصل التالت: البيع والاقناع 


اكتساب ثهة الآاخرين 


الفصل التاسع: لغة الجسد خارج محيط الحمل 


المصاضحة E a‏ 
7 الفصل العاشر: قواعد الاإتيكيت الدولية _ 
ان ا 2 اطلالة على أساليب التحية واللقاء في الدول | لمختلقة 
مد لمجموعة صغيرة من لعملاء ٤‏ 


ظط ر 


۶ 
Sv 


الفصل الحادي عشر,؛ لغة الجسد الإيجابية ___ 
١‏ القصل الرابع: طرق إلقاء المحاضرات i‏ 3 
3 و لخطابات الره سمية E:‏ 


ت 


الفصلالثاني عشر؛ لغة الجسد السلبية 


ج 


3 
Eas. 
a. E 
ا‎ N 3 ه‎ 


توقف موْقتًا عن قراءة هذا الكتاب 
۲ اد لقد طرحت هذا السؤال على 


وامنح تفشك ۲١‏ اع ا 
عدد لآ يحصى من الأشخاص» ولم تختلف إجاباتهم كيرا ؛ فيها عما يحدث لجسدك وصوتك عند ` 


حيث آجابوا آن هذا المصطلح يشير إلى نوع من التواصل 
عير الشفهي. وعلى الرغم من آن هذه الإجابات لا تحيد 
عن الحقيقة؛ فإنها لا تعكس الحقيقة الكاملة للغة الحسد . 
لى مدار العديد من السنوات. حاولت جاهدًا أن ألخص 
معنی هذا المصطلح قي بعض الجمل التي تتسم بالسهولة 
والبساطة . لنحاول النظر إليها من هذا المنطلق. 


شعورك بالسعادة آو الإحباط آو الفغضب 
اوالاشطراب ار 5 ا 
انتبه إلى ردود أفعالك التي تظهر في 
شكل حركات تقوم بها يداك وذراعاكف 
ورأسك ووجهك حين تشعر بالاإثارة عند 
سماع ما يسعدك أو عند ارال 
الذي يؤثر بدوره على ا 


_ إن السرعة العادية التي يتحدث بها الإنسان تتراوح 1 
ا ٠‏ كلمة في الدقيقة. كذلك. يستطيع 
ان العادی التفگیر فيما يقارب من ٠ ٠‏ کكلمة في 
هة الواحدة وهكذاء تكون لغة الجسد هي المخرج 
ذا ال r‏ ل من الأحاسيس والأفكار التي تنتاب 
لا بنط ق بها . 


z6 


r 
ا‎ N 


praia e 


من المعروق أن النجاح في العمل ونحن فى 
بداية القرن الحادي والمشرين يتحمق بشکل 
أساسي بمساعدة الآخرين أو من ¿ حخلالهم .ققد 

ولت أيام المدير الاستبدادى ا 
المطلةة وأصب ح الموظضف العادى أكثر ذةة 
واستقلالاً عن ذی قبل .كذلك. فقد اسا 
ا ال في ماله شيهم من طرينة 
معاملة ال خرين لهم. فضلاً عن هذا. فا 
یتو ام 


آنك ادرگت ال آن مهارات التعامل ى 
الدرجة نفسها من الأهمية ا کانت تحتا. 1 


:حدی e‏ الضرورية 
س ع e‏ ين على 


انهاه و Î‏ ا 
ایا مير 2 اأصناد ا۹ الشخض وعا 
hah‏ 1 1 ک5 1 ا 

٤ 3‏ سی ھشاعال کا ا نوا يتلقون : نل ریبا د یدیا 


Er 
ENA ى مدا الہا'ا‎ 


ي کال کان هدا التدریب کا 
چ اال ن یرکز علی 
ا کر ص ت والسکاوی الي بقارا 


4 و 
سی ماله = لالا فة ر 
درول قعمد تعلموا أهمية صم 


i av 


2 هداق وكبضفة أرا,ة ألمة - ak‏ 
ركيفية إدارة الوقت. ولكنهم لم يفوا تر 

وأفيا عل , كفة اها KK‏ 2 

> نى حيعيهة التعامل مح ردود أفعال الا خرب عا 


اا 2 3 1 
بحبارهم بما يجب عليهم الفيام بها آو حين توڄيه 


0 کن UG‏ تصد ره فطرية على التواصل 
J‏ : 2 
ایك مع ا2 رین وا سا إليهم وهما امران 


لما الدر حه دقنسنها مين الاهميبة. فانك لن ننه کن 
مهما بالقدر الكافى إلا 


1 گ_ ا‎ J 
ا بحاتث ابه شی‎ | 


Te‏ ما ستطيع هم لغة 
الحجسد. وقد انبتت أيه رسالة 
يريد المتحدث توصيلها إلى الآ خرين» يقوم الكلاح 


سد المتخخدث المعتى الباقى. 


- يه أل ٠.‏ 
بتاءا غلى ما سبق فانلك - کالکشر من 
الأشخاص - إذا كنت تتمتہ بقدرة عادية على 


التواصل مع الآ خري ن» تقل احتمالية نجاحك في 
هدا التواصل في حالة عدم درايتك بلغة الجسد. 
آما إذا كنت على دراية بهذه اللفة؛ فإن أفضل 
المزايا التي تكتسبها من هذا الأمرهو مساعدتك 
فى الانتباه إلى أسلوبك في الأداء؛ ومن ثم. تقييم 
فعاليته والممل على تحسينه. 

ومن الغريب ألا تتضمن المناهج التي تدرس 
قي المدارس والجاممات كيفية اكتساب مهارات 
التعمامل مع الآخرين - مثل لغة الجسد - وتحسينها 
على الرغم من إمكانية توفير هذا النوع من التعليم 


وسهولته. ونرجو أن يستطيع هذا الكتاب القيام 


بذلك. 


لخة الجسد واستخداماتها العامة 
يركز هذا الكتاب على أنواع لغة الجسد التي نقابلها 
ی العديد من المواقف اليومية المختلفة . ومن السهل 
إلى حد ما فهم لغة الجسد التي تستخدم خارج محيط 
العمل؛ : بعكس تلك التي تستخدم في العمل حبث تعتبر 
أقل وضوحًا . ففي العمل عادة ما يحاول الإنسان إخفاء 
هذه اللغة والتقليل من شأنها بصورة متعمدة؛ لأن 
الموظفين يضطرون في الفالب إلى إخفاء أفكارهم 
ومشاعرهم الحقيقية. ‏ 
إذا تمگنت من فهم تلك اللغة الصعبة المستخدمة 
فى العملء فستتكون لديك الأساسيات اللازمة لفهم لغة 
الجسد الإجتماعية - آى تلك التى تستخدم خارج 
قم الأساسيات التى تتطبق على لغة 
ااجسد گی محیط العمل ھی نفسھا التی تنطبق على 
الا جتماعية. وهگذا؛ ستجد معظم فصول 
الكتاب تقدم لك نوعا من المساعدة ليس فقط في 
مجيط العمل وإنما أيضًا خارجه قضلا عن ذلك یحتوی 
الكتاب على فصل مخصص بالكامل للغة الجسد التى 
تستخدم بعد أنتهاء ساعات العمل (انظر الفصل التاسع). 


منا ال ي رة على 


hE خا‎ 


على الفروق الموجودة بين 
J‏ لسلوك الاجتماعي؛ حبث ستمنحك هذه 
: ا ر جد ي ي ر 

رر المقابلة. نجد مجموعتین 


وين مختلفين 


جلس الشخصان 
ا مف الخلفي (> يهر في 


7 


تشعر هذه السيدة بالملل الشديت. 


2 تتشكك هذه اسبدا E‏ 
و وتحاول تقييم ردود أفعال الآخرين. 


ينتقد هذا الشخص المحاضرةء كما بدا 


يشعر بالملل. 


ا 


ى المحاضرة 


مجموعة الصف الخلفي 

من السهل قراءة لغة الجسد الخاصة بهذه المجموعة؛ 
حیث تتسم بالوضوح ولا تحتاج إلى خبرة خاصة في هذا 
المجال. لم تقم مجموعة الصف الخلفي بأية محاولة 
لإخفاء مشاعرهاء مثل: الشغور بالملل أو الحماس أو 
عدح التصديق أو غير ذلك من المشاعر. بل على الفگس 
من ذلك سنلاحظ أن ردود الأفعال عند تلك المجموعة 
تصدر على غير تحفظ ولاتهتم تم باخفاتها لسبب واضح 


ألا وهو أنها تجلس في الصف الخلقي على مسافة أكثر 
e: o NG‏ 
O |‏ : 


8 ٥ n 


اللأخطاء 

قد تعتقد أن فهم لغة الجسد يعتمد على قدرة 
الشخص على التمييز. ولكن هذا ليس صحيحا. 
فإذا كانت اللغة المنطوفة عرضة لسوء الفهم؛ فإن 
ذلك ينطبق أكثر على لغة الجسد غير المنطوقة 
وهناك العديد من الأخطاء التي يقع فيها الإنسا 
سير لخة الجسندء وبعض هذه 
الأخطاء قد تضلله تماما . 


الخطأً الرئيسي الأول 
يتمثل الخطا الأكثر شيوعا فى محاولة تفسير 
كل حركة من حركات لفة الجسد على حدة؛ ومن 
ثم. التسرع في تقييم الأخرين وإصدار الحكم 
عليهم. 
على سبيل المتال. هناك اعتقاد سائد أن 
الشجص الذى يحك آنفه يكذب فيما يقول. أو أر 


الشخص الذي يربع يديه أو يشي ساقيه يشعر 
بالخوف أو القلق حيال شيء ما. وفي الواقع. فإن 
عة الجسد ليست بالأمر الهين الذى يمكن تفسيره 
بسهولة. بل إن هذه المحاولة التحليلية النفسية 

عير المتمرسة لمث هذه الحركات قد تسبب 
فاا باش . [للمزيد من الأمثظة عن لغة الجسد 
غي st‏ انظر الفصل الثاني .) 


5 ي بد لا قحاول تفسير دلالارت الحركات 
یل لغة | لجسد في ضوء الموقف 


إالححخطا الرديسي الثاني 


هتاك خطا احر سانہ وهو عد 


ف 
ملا حطظةه له الجسد ف کک 0 کنر ة أ مننةه مغننةك. 
a IF‏ ما As!‏ | : 2 4 | | » 
قالتعرف على لعه الجسد المسيحجد مه فى التعبد 
کر الفضب 51 عل فنا المتاا 1 4 أ هه أف 
ت ت و س آ ا ر 
حا ولك ْ دنمصة زحد لك در که شل | لفض. - زد 
“" 
1 لها 1 لل | لو لے ی | 1 4 


س۷ا ب 
تركه ينتظر لفترة طويلة حتى السماح له بالد خو 
قی موعده. ادی هدا الآانتظار إلى شعور تيد 
بالفضب الدی كان يزداد مع كل دقيقة تمر دون أن 
يسمح له بالد خوا ادا كنت ١‏ حص لدی یجلس 
تيد س انتظار مقابلته» قمن الاأفضل آن تراقب 
ف ةم - مهما گنت مشغو .ا اذا در 
کے مھافا ات م تید بالف گا 
کے , ۵ ال إأحرا انه تتتحجة اتجادة 


لا قشعر بأن عليك عبنًا ثقيلاً لحاجتك إلى 
الاستجابة لكل حركة يقوم بها تيد ولكن حاول 
غلی لاقل متابعة > كم العحر کاک المسلبية التى تراها 
امامك» ثم اتخذ موشن خيال هذا الامر قبل 1 
یندهور 9 الأسواً. 

من المزايا العديدة لدراسة لغة الجسد آنها 
تزيد هن درجة دراية الإنسان بنفسه وقدراته 
وكذلك وعية ودرايته بالآخرين؛ وهو الأمر الذي 
ینعکس بدوره علی کل مقابااته وتعاملاته فیجعلها 
أكثر إثمارا وإمتاعا. 


تخيل أئك قا قد أخذت موعدا مع شخص ں هاا من 
المقترض أن تجتمع به في مكتبه فى تمام الساعة 
الثانية ظهرًا. ولكنك تنتظر في غرفة الأستقبال من 
خمس دقاتق. إذا استخدمتا مقياسا يتكون من عشر 
مستويات» فان درجه غعضبك فى هذه المرحلة ستحتل 
المستوى الأول - هذا إن كنت تشر 6اا 050 
كذلك» فإنك لن تشعر بالغضب أو الضيق إدا قتع آلباب 
ى هذه اللحظة وخرج ملة آحد الأاشخاضص دون إبداء 
آى اعتذارات على التا خير 


الساعة الآن‌الثانية وعشر دقائق: وقد بدات تشتاعل 
عما يحدت وعن سبب التاخيز قى اجراء المقابلة. 
كذلك» فقد ازداذ غضنيبكف وأصضبح يحتل المستوى 
الخالتث. 

عنما رقت الساعة الثانية وعشرون دقيقة. توقعت 
أن ياتى شخص ما إليك ويغنذر عن التاجير يخ 
غضيك فى هذه المرجاة المستوى الخامس. 


کا ار 
الآن الثانية وخمس وأربعوؤن دقيقة n‏ % 
ليصل إلى المستوى الثامن أ التاسع ٠‏ 5 
ا تجعلك تفكر في الخروج من | 5 
ببعض الارتياح وتهدا ا 


2 إلى المستوى الأول آو الد ا 


97 ا‎ 0 E : النحا-.‎ 
Aa o | 


اا 


يثناول هذا الفصل العديد من المفاهيم الأساسية - 
هف : المساقات الفاصلة بين الأشخاص عند الوقوف - 
التي يجب عليك فهمها حتى تستطيع تقييم وفهم المواقف 
الواردة في هذا الكتاب والتي تمثل الجزء الأكبر منه بصورة 


& + چ : 4 ١‏ 
_ يختتم هذا الفصل ببعض النصائح المهمة حول 


سا 


ا 


إن 


وتفسير 


الذكاء الشعوری الت چ 
وهتاكف بعض الاشخا 
إلى هاه السنمة کے 

أنها تحتل الدرحة د 
التي تکون للقدر 5 الفكردة والذكاء العقلى. 


و بثير الدهشتة 51 


=> - 5 
القدرة علی 3ح لةه الجب ل 


ها ك تیل | 5اا وتا تنتتيةه 


من العحقاتق الغابتة إدراكنا آننا كائنات لها 
| خصوصیتها؛ آی لا تحب أن يعتدي آحد على 
رده القخصية. فالإنسان لا يشعر فقط 
بالانزعاج أو حتى بيعض التهديد اذا اقترب منه 
شخص آخر بصورة مبالغ قيها بل يشعر أيضًا 
وكأن هذا الشخص قد افتحم خصوصينه وتعدى 
على حدوده. وتثتابنا هذه المشاعر حتى في 
اة گان نجاس -علی سبیل 
المثال - فى مكان ما لقراءة الجريدة تم تفاجا 
بشخص آخر يفتح جريدته بطريقة تجعل جزءا 
منها يأآخذ مساحة من المائدة التى تجلس علبها 
آو تحتل مساحة فارغة قد تحتاجها عند قراءة 
الجريدة. 


لعبة الدوانر 
لق كتب المتخصصون فى علم دراسة الإنسان 

الكثير من المقالات والأبحاث حول هذا الموضوع 
الخاص بالتعدي على الحدود الشخصية. فهناك 

__ عض الشك في أن الاستجابات وردود الأفعال 
ا انما می استاس 
: إنما هي آمورمتأصلة في آنفسنا 
٠ e.‏ وعلى الرغم من قدرة 
ض الأ ا ص على التحكم في هذه الاستجابات 
ا ي فإنهم لا يستطيمون 
ا د ا وهي مجال العمل بوجه خاص. 
تبه إلى هذه الأمور؛ لأنك عندما تقابل 

(٤‏ 0 )تستطيع معرفة مدى 
r‏ تعد على حدودهم 
: -. 


ويجعل بعض الخبراء من هذا الموضوع أمرا 
شديد التعقيد؛ مستخدمين في تناولهم إياه الكثير 
من أدوات الشرط والاستدراك. ولكننى أعتقد أنه 
المرضوع بخنورة مباشرة تحمل 
من السهل تذكره. لذاء لنتخيل أن كل إنسان يمشى 
فى إطار يتكون من دواتر ثلاث عير مرتية (انظر 
الصور التاليه). 


الدائرة الخارجية 

يبلغ قطر الدائرة الخارجية حوالى 
۲ متر؛ وهو يشير إلى المسافة 
القاصلة بين زما العمل - منطةة 
القاصاة 
(الموضحة في الصورة المقابلة) 
بين الدائرة الخارجية والوسطى 
قي المساخة الت تسمح بتعامل 
الآخرين معك بضورة مريحة 


لجميع الأطراف. 


ارںائرة الوسطی 


و | مسافة |لا ص d‏ نين 
الد اکا 
اة أ حالة 
الداثرة الوسطى والا 
EC‏ ننه 1 1 1.706 
حوالی من :اح 
النطقة الاجتماعية التي 
تخدمها علك التعامل مح من 


4 3 مسىقة وتثق بهه: 
aa‏ بصنوره ر ا 


الدائرة الداخلية 
اة قطر الداثرة الداخلية 


حوالي ۳۰ إلى٠٠‏ سم على 1 
لأقل؛ ويمثل هذا القطر حدود 


المنطقة الشخصية التى تفصل 


دد ويين آأفراد أسرتك 


: لقد عملت لفترة من الوقت مع مندوب مبيعات 
أ بارع فى عملة. كنت أذهب معه إلى العملاء معتقدا 
أنه على علاقة وثيقة وناجحة بهم جميعا. وفي أحد 
الأيام. دار بيننا نقاشًا حول الفائدة التي تغود على 
العمل من جراء اصطحاب العملاء المرتقبين إلى 
الغداء أو العشاء. وقد اعتقدت أن مثل هذه الأمور 
قد ساعدت فى بناء علاقات ناجحة مع عملائنا 
الدائمين؛ ولكنتي تمجبت عندما أوضح زميلي أن 
هذه المجاملات لم تجد نفعا على الإطلاق. 


الاقتراب الشديد 

بهد فترة قصيرة؛ أكقشفت السبب في تشككه 
ةى إحندى المرات. 
اصطحبنا أحد العملاء إلى آحد المطاعم. وبينما 
نقف جميمنا في آنتظار الطعام؛ اقترب زميلي من 
العميل بدرجة كبيرة مما جمل العميل يبتعد ببطء 
شدید قما کان من زميلي إلا أن اقترب أكثر منه. 


المدينة والريف 
٠| |‏ يهد بع ض الخراء أن من يميشون في أماكن مزدحمة 
| اجون إلى مشساحة أجتماعية - آي مسافة فاصلة عند 
لوف Bj‏ “التي يحتاجها من يقطنون الريف. 
جد - جلي » يل المثال - ان مندوب المبيعات 


وبعذ تكرار هذا الآمر عدة مرات» تحجح العميل 
بضرورة ذهابه لإجراء مكالمة هاتفية. وعندما 
عاد إلى مکانهء جعلني اجلس بينه وبين زمیلى 
موجها حدیثه کله إلى. : 
تهانة المطاف 

بعد ذلك لم استطع تجديد ضرورة مناقشة 
هذا الموضوع مع زميلي أم لا؛ فهذا الأمر لم يقلل 


2 = س 


من مهارته قى آداء عمله. وفى النهايةء قررت أن 
ا کن السب في آقترابه جذامن 
الناس عند تجدثة معهم› احا بانه لا يشعر 
بنفسة وهو يقعل ذلك وآنه لا يعرف أن هذا الامر 
قد يسبب مشكلة إلى الآاخرين. 


اعتباد ساشی اللهك غا الى 


ف لہ مسا ات هديم 
الا أ > 2 لآ 8 أ 

حسما هة لنسی فيامهم نالد طا ‌ عن هدا الح ١۔4 ١‏ 
سلبه هنهم . ونكون و یل هم نی الرةا رمق A‏ ۴ زرنظرة 
عاضيه تعطيه انطباعا بان المعتدی عليه قد لاحظ اقترابه 
وآن عليه ان بحدر مں الاقت آب کف قد نشف مزن دیس 
في الريف بعدم الأرقياح,ء التردد في كيفية التعامل مم هذا 

3 - . اا‎ “ A“ 

الأمر. ولكن استجابته تکون أقل حده فسن رد قعل سساکن 


E o 


گھا يتضح من | TW‏ 
تة زملاء ھی العها 
عك ی حل ود المتطاحة | 
عند وحود فة متا 
جد )ج( قں تحطی 


کت آن تفصل اة 


(ج) 


ادى ذلك إلى شور (ب) عدم الارتياج من 
وقوفها بالقرب من (ج) مما جملها تمشي بعيد 
نه وتو جه حد ها که ال0 0 
6 ۳ هذا الذي قامت به (ب) وحاولت آلا 
تزید اللآمر BL‏ عن طريق الوقوف على حاف 
إل نطاقة الاجتماعية وعدم تعدبها. إذا حدث 
وجات تن في رت ا 9 
E a OE‏ 


ف 


لحه الجسد قي حرکات مجتمعه 

قد يبدو هذا العنوان غريبًاء ولكنه يشير ببساطة 
إلى العديد من ردود الآفعال والحركات التى تحدتث 
ر تات الواحدة قو الأخرى فى 
رة هة كصب رة . نستطيع تشبيه الحركة الواحدة 
من لغة الجسد بجملة تتكون من عبارة واحدة. إذاء 
فقمصطلح مجموعة يعني العديد من الجمل فى 
وقت واحد؛ آى فقرة. ومعظم التفسيرات الواردة 
في الكتاب إنما هي تفسير لمجموعات من لغة 
اا 


-١‏ الشعور بالحيرة 
والإحساس بالقلق 


توضح الصور الموحودة آدناه مجموعة من 
الحركات وردود الأفعال التى تعبر عن فلق ساره 
وهى تحاول قهم ما يقوله المتحدت. 


1 استمرار الشعور 
بالحيرة وازدناد الاحساس 
بالقلق 


-٤‏ عدم القد رة على 
الفهم والشعور باليأس 
والفضتل 


التوافق 
إن التوافق هو مصطاح آخر يجذب الإنتباه 
على الرغم من آن معناه شديد البساطة . قالتواقق 
بظهر عندما تتفق الأفكار مع الكلمات التي تستخد 
فی التعبير عنها وتدعمهما لغة الجسد. بعبارة 
أخرى, يعني التوافق ما يظهر على المتحدث عندما 
نشعر - على سبیيل المتال - بالصدق في كلامه: 
وهنا ¥ یعس أنه صادی E‏ ولكنة يعني أن 
هناك من يعتقد فيما يقوله المتحدث آو يصدق 
الطريقة التي بعر بها غما يقول. 
ويجب قراءة لغة الجسد المتوافقة على اعتبار 
آنها جزء من مجموعة. . فإذا كان الكلام مصحوبًا 
بسلسلة من الحركات المتواطقة؛ a‏ 
اة .قالاتيان بالعديد من الحركات المتت 
المتعارضة مع ما يقواه المتحدث يجعلك تتش ٤‏ 6 : 
فیما تسمعه وتعاول الحصول على ال رد 
ر علي e:‏ ا 
ا e‏ اترظيف مل بها وزور 


SS EYE, 


ایر ی 


لغة الجسد في حركات مجتمعة (تابع) 


تة الحسد غلى آنا تشير ای کی ف نقول. توحى الصور آن جون يصغي باهتمام شديد 
عما تدل عليه في الحقيقةء كالحال عند تفسير لما يسمعه على الرغم من آن الحقيقة مختلفة عن 
و ل لى شىء. 


-١‏ تؤكد هذه الصورة العلامات السلبية التي لاحظناها 
في الصورة السابقة. فقد قام جون بتربيع ذراعيه 
وکأنه يصتع حاجرًا یدافع به عن نفسه؛ وفي الوقت 
ج مامات التمجب والدهشة عاي 
ا E‏ ما پزال يحاول إظهار اهتمامه 

تمع إليه حتى لا يجرح زميله المتحدث. 


5 ' 


من المؤسف أن هتاك اكير 


a‏ يرعبون في ي إظهار ر سه 


للحصول ل هد e‏ 
شاا 


ومن السهل 
ممن A‏ الانتباه الحرکات | لمت 
تأتي في شكل مجموعات. فالكثير 
او الحركات السريعة التي تتكرر 
مجموعات على فترات زمنیا ا مر 
او n‏ ج 


- توضح هذه الصورة تغيرًا كبيرا في حالة جوت ارق 

المزاجية. فهو الآن يصغي لما يسممه باهتمام بالغ ماي 0 
| كما يظهر من لغة جسده؛ an:‏ 
j‏ الأمام ليواجه المتحدث. وعلى الرغم من' انه قد | 
ق اول ادق مم ماس en‏ 


| 


> 
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الاخالافات الدولية في لخة الحسد 
يركز هذا الكتاب فى الأساس على لغة الجسد 
E‏ الإنسان عند عمله في مجتمع عربي 
ى لاف المستخدامة شن أورويا الغرئية والولايات 
rE ETT‏ 
الى يعرضها الكتاب تتخطى معظم حدود تلك 
الدول والقارات لتطبق على عیرها من الدول د 
آن تتسبب فی أ ی سوء تغاهم أو داي 
ا“ 
وقي الحقيقة؛ فإن هناك بعض الجوانب فى 
ا تتاف هن مجتمع إلى آخر ومن ثقافة 
إلى آخرى = مما قد یتسبب فی حدوت مشاکا 
ارج وسنقوم بعرض هذه 
ا ر د 2 


عد الاتيكيت الدولية 
ا ا الاير الى الخارج. 
هة هادات محلية معينة فيما 
: برق الترحيب, وغير ذلك من | 
کار ا يقوم | 
تقد د aE‏ 
e‏ 
| 


نتقاط مهمه 
الخطا: النظر إلى العينين 
ين يوضع هدا الآمرقي الأعتبارة 


عند زيارة الشرق الأاقصى؛» وخاصة اليابان 


وکوریا 

قد رالضرر؛ يعتقد اليابانيون وغيرهم من 
قاطنى قارة اسيا آن التحديق فى العينين كثيرا 
والوقا حة لدل ض هذا 
اران م 
مباشرة. 


الخطأء بطاقات العمل 

آين يوضع هذا اللأمر في الاعتبار؟ 

عند زيارة اليابان 

قدر الضرر؛ لا ينظر اليابانيون إلى بطاقات 
العمل على آنها ملصق مكتوبة عليه آسماءهم 
فجسب» بل aT.‏ جزءا من شخصيتهم. 
ويالتالي» يتعاملون معها باحترام شدید . عندما 
يقب لاف ا اليابانيين بطاقة العمل الخاصة 
به لأول مرة» لجن هذ البطاقة تم 
ضهها بجرص أمامك على المكتب. عند الانتهاء 
من الاجتماع ضع البطاقة في محفظتك مع 
مراعاة عدم وضعها في جيب البنطلون حتى لا 
تجلس عليها بطريق الخطا . لقد اعتاد اليابانيون 
ممن يسافرون کثيرا إلى الخارج على اختثلاف 


رد فعل الآخرين تبعًا لقافتهم وعاداتهم عند 
: ا :2 Ee‏ ا آما پالئسبة لهؤلاء 


iT‏ 2 اليابان. 
ن ا ص ا 


f 
1 


الخطأ؛ التلويح عند الوداع 
أين يوضع هذا الأمر في الاعتبارة 
عند زيارة وسط آوروبا وامريكا اللاتينية 


قد رالضرر: إن التلويح باليد عند وداع الآخرين قد 
» ها قاطنو هده الدول حركة تعنى الإجابة بالنفى» 


مما ا معةه لجسب استخداح هده الحركة. 


الخطأً: ملامسة الآخرين عند التحدث إليهم 
أين يوضع هذا الأمر في الاعتبار؟ 
عند الذهاب إلى آي مكان 


قذر الشرن هتاك بعض الثقافات التى لا ا 
u‏ ین فی أثناء التحدث معهم آو 
تف آو یذ الطرق الاخر 
اا نراد . ھن E‏ 
الرآیء كما آنها تفزز 
من هذه الثقة وتساعد في التأكيد على بعض 
النقاط موضوع الحوار ولكن في الوقت نفسه. قا قد 


على الثقة أو الموافقة فى 


تنظ تقافات آخری الى ى هذه الآمور نظرة مختلفة 


RS‏ دلیلا E‏ الاساءة آو والإزعاج بنا 
الجنسيات إلى ثلاث فئات فيما يخص مسالة 
الملامسة فى آشاء التحدث (كما يظهر فى الصورة 


إلى اليسار). 


1 عدم تقبل الملامسة,‎ -١ 
يتم تقليل الملامسة إلى أقل حد في أل‎ 
0 ٣ الامريكية ودا و ا‎ i 


الاستشاءات الضرورية ا ی 
اريت برا ع 
أحد ذراعيك خلف كتفيه كدلالة على صداقتك له 
أو تهنئتك إباه على آمر ما ؛ فمتل هذه الحركات 
قد تجعله يشعر بعدم الارتياح. ا 


۴ تقبل الملامسة بعض الشيء؛ 
تعتبر ملامسة الطرف الآخر في أثاء التحدث 
معه أمرا أ قبلا شي 0 بين ن یرل 

والهند. 


98 ê: iG 

واا والیونان و e‏ 2 
الدول الآسيوية. فإن الملا نعتبر أم 

ومو 9 ا مس ن 


1 ا‎ TENN OA ر‎ JOANN 5 
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E E 
التأكد من د لالات لغة الجسد‎ 
قبل الائتقال إلى الفصول التالية في الكتاب» وليس معنى نفسي. يعني ذلك آن عليك التأكد من‎ 
يجب أن تضع فى اعتبارك آن الكثير من الحركات المعنى الحقيقى وراء هده الحركات وعدم محاولة‎ 
الواردة قد يكون لها معنى حسي في بعض الأحيان تفسيرها بمعزل عن غيرها من الحركات وردود الأفعال‎ 
التي يأتي بها الإنسان.‎ 


وضع اليدين قي الجيبين 


المعنى المتعارف عليه 


ا N‏ الگذب وعدم التصديق الشعور بحكة في الأنف 

إسناد الظهر إلى الوراء في اثناء الإحساس بالتفوق والغرور الشعور بالاسترخاء أو الإحساس بالتعب 
_ الجلوس والإرهاق 

الفموض والانطوائية وربما الإحباط ‏ الشعور ببرودة في اليدين أو البحث عن نقود 


وضع ساق قوق الأخرى (عند الساء) 


O,‏ تہ ذ موقف دفاعي والشك والحاجة الشمور ببرودة الج و أو الإحساس بالراحة 


ق 


8 
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ا بالنسبة للرجال: الإحساس بالراحة 
- ۳-۳ ۳ بالنسبة للنساء:ملائمة ذلك لطبيمتهن 
ا وقواعد الجلوس عندهن 


إنك لا تملك سلطة على رئيسك فى العملء كما قد لا 
تكون لك سلطة قرض أوامر على الآخرين. وبالطبع. 
فإنك تواجه في حياتك اليومية الكثير من المواقف التي 
تحاول فيها إقناع الآآخرين بتغيير آرائهم وأفكارهم. ونظرا 
لكونك لا تتمتع بسلطة إجبارهم على ذلكء عليك آن 
تحاول إقناعهم بتقبل آرائك. 


فآنت في النهاية تريد تقديم خدمات إلى الآخرين. 
وقد يساعد استخدامك للغة الجسد الصحيحة في توصيل 
هذه الرسالة إلى الآخرين؛ ومن ثم إقناعهم بتغيير آرائهم 
والاقتناع بما تقوله. 


ولهذا السبب يبدا هذا القصل بتناول كيفية اكتساب 
ثقة الآخرين وإعطائهم انطباعات آولی جيدة من خلال 
المصافحة ينتقل الفصل بعد ذلك إلى عرض لغة الجسد 


ا في مرقفين دين ا ازل يسارل 


يوم مندوبو المبيعات المحترفون 
بترتيب آهدافهم بوضوح قبل ذهابهم 
لإتمام أية صفقة بيع .وتعمل هذه الطريقة 
على صقاء الذهن» مما يساعدهم في 
التركيز على أفضل طريقة لتقديم آنفسهم 
- وهو ما يمكن أن يتحقق من خلال 


ا ستخدام لفة خد حيدة. 


قبل ذهاب مندوب المبيعات إلى أي مكان 
للترويج لبضاعته - وقبل محاولته إقناع أي شخص 
بفمل آي شيء عليه أن قق هدر من الثقه بينه 
وبين الآخرين. 

يعتقد بعض الأشخاص آنهم قادرون على 
اكتساب ثقة الآخرين في وقت قصير للغاية. ولكن 
هذا الأمر قد يبن من سير الامور! بعد ذلك . 
اناف السرعة ان 
بها البعض الثةة فى المتحدث على اختلاف 

وكما ستوضح الفقرات التاليةء فإن استخدام 
الثقة . ولكن. هناك الكثير من الأمور الأخرى المهمة 
التي ينبغي وضعها في الاعتبار: 
اكتساب ثقة الأخرين تدريجيا 
ل يختلف العمل عن العياة ان ت 
أك لا تستطيع تحقيق قيق الثقة بينك وبين الآخرين 
إا بد تداريجية. فقد تحقق قدرا من الثقة في 
و ٠ة‏ ثم تفقد هذا القدر في الدقيقة 

ep ٣‏ ا 
oR:‏ ع إعادة الكرة مره 


ا کے س ا ا 


يوصف متل هؤلاء المندوبين بالاإلحاح؛ فهم يتعجلون 
4 
إلى فقدانهم أية ثمة تمکنوا من اکتسابها قبل ذلك 


الأمور بصورة مزعجة مما يؤدى عادة د 


اللانتباه إلى الحدود الفاصلة عند الوقوف 

ضع في اعتبارك أن الوقوف بالقرب من العميل 
من الأمور التي قد تثير انزعاجهء وربما N a‏ 
تتس آن ¿ المسافة التي خب ان تفصل بينك وبینه 
تیدا من حوالی 1.0 مدر . 


طريقة المصاقحهة الصحيحة 
الاس ذلك فی هذ اال 


. ٠۳١ صقحة‎ 


نطق اسم العميل بطريقة مناسبة 

لخص ديل كارنيج - كبير كتاب التنمية الذاتية 
- هذا الأمر عندما قال إن أجمل ما يسمعه الاسان 
هو اسمه منطوفا من قبل الآخرين. ولكن» ضع في 
اعتبارك عدم المبالغة في هذا الأمر كما يفعل 
بعض مندوبي المبيعات غير المحترفين . فتكرار 
اسم آحد الأشخاص عا ی فترات منتظمة بعد اما 
مزعجا ويوحي بعدم الصدق والتصنع والنفاق. 


الابتعاد حن الثرثرة 

تجنب الثرثرة؛ فهي تعطي انطباعًا بالسطحية 
والتفاهة وتوحي بعدم اهتمامك بما قد يقولة 
العميل. 


الابتسام بالعينين 

من المهم أن ترتسم على وجهك ابتسامة؛ ولكن 
عدم المبالغة فى الابتسام على الدرجة نقسها من 
الآهمية. 

قالابتسام يوحیى بآنك شخص ودود وصريح 
ومتفتح؛ كما يعطى اناا بأنك عادل في 
تفاوضك. آما إذا التزمت التجهم والصمت؛ 
فسيعتقد العميل أنك عصبي الطباع أو غير متقبل 
لما تسمعه منه؛ وکلا اللانطباعين لن يساعداك في 
إتمام صفقة البيع. 


من ناحية أخرى, إذا دخلت على العميل وآنت 
تعلو وجهك ابتسامة عريضة؛ فقد يتعجب غما ‏ 
يسعدك إلى هذه الدرجة وأنت ما تزال في المرحلة 


الأولى من مفاوضات البيع. 


ê :‏ 1 | 
فحسب - ا e‏ الابت بت ان ا 1 
وجهك كله. ويعد هذا رر نەمن 
السهل على العميل معرفة أئك ت e‏ 
الابتسام. يمكنك بعد ذلك أن تجرب الاب e‏ 4 


e 
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اكتساب ثقة اللأاخرين 
مماثلة أفكارك لأفكار العميل 


حاول قدر الإمكان تقليد طريقة العميل في 


فى أي وقت: ومن المعروف أن الإنسان يحب من 


عدم مقاطعة المتحدت 

يفكر الأنسان بسرعة أكبر من تلك التي يتحدث 
بها؛ ولذلك. قمن الطبيعي ان تبداً في التحدرت 
قبل أن ينهي الطرف الآخر حديثه .ومن المعروف 
كم يزعج هذا الأمر الآخرين؛ فأنت لا تحب أن 
يقاطعك آحد وآنت تتحذدٿ. ومن ثم فقد آن آوان 


عقد العزح على عدم مقاطعه أ ی عمیل تحاول 
إقناعه بما تقول آو تريد إتمام صفقة بيع معه. 


استخدام اليدين 

كما سيعرض لاحقا في فصول الكتاب» يميل 
الناس إلى استخدام اليدين بطريقة تلقائية من 
اجل التاكيد على ما يقولونه آو الإشارة إلى صدق 
ما يتحدتون عنه. فى حالة مبالغة المتحدث فيما 
از گذیة آو آخفائه سراما تقل کا 
اليذين بصفة عامة. وفي بعض الأحيان» يتم 
إخفاء اليدين من خلال وضعهما فى جيب 
لف المكتب. بمكنك اخسار 2 
الطرف الآخر غن طريق إظهار يديك أمامه 
وتحريكهما بطريقة طبيعية. 


التظر إلى العيتب: 
في آشاء تحدثك مع العميل» ركز نظرك 
على الجزء الأسفل من وجهه أسفل العينين ٠‏ 


إلا إذا كنت تتعامل مع عميل متسلط أو صع ا 
المراس. . وتسمى هذه التنظرة باسم 'النظرة 


الودودة" ولكن من إلافيل وصضها بأنها e‏ 


تربيع اليدين ووضع سان فو الاخرى 

لا تقم بتربيع يديك ووضع إحدى سافيك فوق 
الأخرى عندما تحاول إتمام صفقة بيع مع آحد 
العملاءء خاصة إذا كان عميلا جديدا. وعلى الرغم 
من أن ذلك قد يبدو عفوباء لا تحاول أن تيداً بعل 
ذلك إلا بعد قيام العميل بذلك أولاً. 


إا كنت تريد التركيز على نقطة مهمة في جديثك من 
خلال النظر إلى عيني العميل» فمن الأفضل البدء بالنظر 
إلى عظام الوجنتين بدلا من العينين . فهذه الطريقة ودية 


تقليد حركات العميل 


قد يكون لهذا الأسلوب (الموضح في الصورة 
آ علاه) فعالية شديدة ؛ فهو يعطي انطباعا باحتراح 
من تتعامل معه والأعجاب به. قلد الحركات التي 
يقوم بها العميل بعد لحظات قليلة من إتيانه بها مع 
مراعاة أ يكون ذلك واضحا بصورة مبالغ فيها. 


O a 


ب العينين es‏ 


TS N. 


هناك بعض الأشخاص ممن يفضلون عدم 
مصافحة الآخرين بحجة آنها غادة باطلة ليست 
لها آية أهمية. على الرغم من أن المعاملات 
الإنسانية بين الناس وبعضها ملينه با 
والطقضوس المختلفة. وسواء كنت من محبي 
المصافحة أم لاء يجب أن تضع في اعتبارك أنه 
فمل آول حركات لغة آلجسد التي ترآها في أية 
مقابلة عمل. 

وهتالك من بقول أنك تستطيع معرفة الكثير 

هن الأمور عمن تتمامل معة من خلال ظريقة 
مصافجنة گس أتشكك في صحة دلك كما 
سيتضح في الفقرات التالية . لد حاولت الاقتصار 
ى بف الجقاتق الأساسية الثابثة فيما يتعلق 


بهذا الموضوع. 


ET 


الذي يتعاملون معه. آما بالنسبة للبريطانيين؛ فإنهم يعثبرون 
ا بار وکا مروت ا ا 


بادی ذى بدي قد يخلق الضتور فى المصافجة 


5 
0 جت 3 
هو زر ا ر 


مصافحتك للآخرين بطريفه صحي 
| : 
تکو ینو اول ابد باع إيجابي حت ب 


نب هم شی 


س ت 
ال مل خسو اله SEWE E)‏ د لاسي 


اسواع المصافخة السانتدة فی جمیہ المواقف 


اليومية . 


غمل فقضبرة حتی لو کانوا علي معرفة حب بالشخضص 


1 


ت التي یهقدونها مع آشخاض على غير صلة 
نو ني ابل من ¿ الاختلافات د 

ا أ يخض آساليب المقابلة والت 
ا haan‏ 3 


کو چ ر : ۴ 
E 4‏ 7 
w‏ 
: س 5 7 ب 
۳ یم 5 0 


8 
8 


گذلك» فمن الحقائق الثابتة أر 


| يمهد الطريق 


مصافحة اللقاء الأول 

وضع الصورة آدناه طريقة المصافحة التمليدية 
الرسمية التي تستخدم عند مقابلة أحد الأشخاض 
للمرة الأول ى. (تنطبق المواصفات المذكورة في 
هنا الفصل على الشخص الواقف إلى 
الصورة.) ابسط التی تصافح بها على ألا 
تگون مرتفعة حدا مح محافطظة ا انتصضاب 
RS eg‏ علی آن دگون الكف موا جها 
لليسار. حاول آن تجعل فقبضة اليد عند المصافحة 
متوسطة؛ لآتها إذا كانت 


تمسر" تقسلف یضنوره مسا بها 


اليمين ص 


کو نة حلك | »> یدو اقا 
ت 4 " ge‏ 


بھنہ اقا ا ا بنك 
عل ى توافق معه ولكنك بحاجة إلى معرفة المزيد 
عنه قبل المضي قدمًا في العمل. وقد تكون فكرة 
جيدة أن تمسك بيد من تصافحه لمدة أطول من 
المعتاد فى محاولة منك لجذب انتباهه بينما 
تتبادلان التحية والترحيب في بداية المقابلة. 


المصاقحة المتسلطة 
يقال إن المصافحة عن طريق الأمساك بالكف 
بحيث يكون مواجها لأسفل تتم من قبل أصحاب 
الشخصيات المتسلطة 3 الیراس 
القصل السايع). ولكن. : 
أعتبارك أن هذا الأمر قاعدة عامة ليست لها 
استتاءات؛ هناك العديد من أصحاب الشخصيات 
الضعيقة ممن يعتقدون أن استخدام هذا النوع من 
المصافحة إنما هو سلوب فعال للايعاء للآخرين 
باتهم يسيطرون على الموقف في أشاء المقابلة. 
ولكنهم أحيانا ما يكشفون 


ينبغي ان تصع کی 


ن ذزاعهځ یتما بكو 


الكف مواجيًا لاسقل بالفعل قبل حدو د ٿث أ اتضاا 


- 


. . ۹ ٤ 
بينهم وبين الطرق الاخر. وعلى الرغم من أنه‎ 
ايحا ۽ للآخرين بان‎ ¿ 
ل نله وا‎ Ae 


بخاحة بالفعل الى المساعدة 


در ددوں 
- ` 


كەنهة - وشو الامر الد 


~~ 
مثل هؤلاء الاشخاص 
ومں سمات هدا النو ۶ من المصضافحة أن تدا 


بالطريقة المعتادة فى المصافحة؛ أى أن تمسل 


تا - ET 4 E‏ ا 1 © یکو ق الكغا ل موا حي 
ليعضهما النعضص مع امالة الكف فلنللا . رعد ذلك 
گم دادارة ند مر تصافحجه بصو ۵ ا تحعل أالکف 


9 المهار ۵ عیكد القياح لہا د I‏ که 3 4 ان دهشة 
تصافجه . لذزلاك. د تقم نهكه الجر ك 
1 اذا 5 ختت ا ي اتا E‏ قد, تك عا 1 تادنتها بمهارة 


ډو عر ابة من 


27 Jl 5. | ر‎ - E 
( د تضفر دة ص حت حه . د اا ص ب لر‎ 


وره فما ل دنقلو ل لرسالة 


ھی دا هذه الحركة بصد 
اللاتة إت الطرة ف الاأخر ادن ق سا a‏ ٳدارة 
> س سا . 4 ا > 


المة دی أو ستکور ن لی لك العلا a‏ هده 


المصاقحة الدالة علي 


f 
اللر حي‎ 


يشبه هذا النوع من المصافحة مصافحة اللقاء 

تلت عنها فى آن الاق اا 
فل بين المتصافحين فن هذى الحالة تكن ا 
کا 3 فريبة فلار 
مما يدل على آن هناك نوعا من الود 
فد تحقق بيتهما . كما يظهر فى الصورة إلى 

يتم ني الذراع مرن عند الم يتم ني اليد 
من عند المعصم r‏ .۰ 


Eh; 


انطياعا بالتكيرء يمكنك 
تجنب ذلك عن طريق إمالة يدك إلى أعلى. ويعتبر 
هذا النوع من المصافحة أكثر دقة من المصافحة 
اامتسلطة فضلاً عن كونه أكثر فعالية في التآثير 
على سير العلاقة وتوا ى زمام المقابلة. كذلك. فإنه 
يتطلب درجة أقل من التخطيط والإعداد فضلاً 
عن الثقة پالنفس. 


البيع والإقناع 5 


المصافحة الدالة على اكتساب التقة 

يسيك هدا النوع من المصافحة ما 
التر رحيب» مع اختلاف أن المتصافحين بقفان على 
مسافة آفل طٍْ ي هده الحالة (كما يظهر في الصورة 
إلى اليمين).: تستغرق هذه المصافحة وفنا أطلول. 
كما تتجرك اليدى؛ ن فيها إلى آعلى وأسفل. ويتم 
هدا النوع من المصافحة بطريقة عفوية بين من 
هم على توافق أو بين الزملاء الذين تربطهم علاقة 
من الثفة المتبادلة. ولكن؛ يجب الحذر من استخدام 
هذا النوع من المصافحة مع من تقابلهم لأول مرة 
لانه فد يعطى انطباعا بنقتك الشديدة فى قدراتك. 
كما قد يوحی بنك تعتاد على الآخرين سریعا 
وبصورة مبالغ قيها. 


مصافحة الأصدقاء 
يشيه هذا النوع من المصافحة النوع السابق 
مع اقتراب المتصافحين من بعضهما البعض 
بصورة أكثر. ويستخدح هذا النوع من المصافحة 
مع الأصدقاء والزملاء المقربينء ولكن ينبغى تجنب 
استخدامه مع الغرياء فى محاولة منك لإعطائهم 
انطباعا بصداقتك وتوددك إليهم. فكما يظهر فى 
الصورة آدناه» تتضمن هذه المصافحة الدخول 
إلى المنطقة الاجتماعية الخاصة بمن تصافحه 
- وهو الأمر الذي يعتبره الكثيرون نوعا من التهديد 
أو على الأقل مثارا لالازعاج - سواء بصورة شعورية 
أ غير شعورية . 


وتجد ر الإأشارة إلى أن الإمساك بساغد أو كث 
الطرف آلآخر باليد الت لا تصافح بها (كما يظهر 
فى الصورة أدناه) ستعطيه انطباعا بقتك الزائدز 
فى نفسك أو عدم صدقك فيما تقول. ينطبق الامر 
ا اق اميه 'مصافحة السنیاس ا 
ألتى تثير الاشمتزآر . كما يظهر فى الصورة؛ يطبق 
الشخص بكلتا يديه على يد الطرف الآخر وكأنه 
مجرم يطبق على ضحجيته ويمعن النظر إليها. 
عندما تم إجراء استفتاء على الفتات التي تتمنع 
ى اتخون انغ اة 
اا ی قل الك اتا مق داد 
فى المجتمع. فهم يستطيعون خداع الناس بصورة 


٠‏ آكثر نجاحا وفعالية إذا عطوا اهتماما أكبر للغة 


المصافحة الجيدة 

ال مصافحة الجيدة هى تلك التي ي تشعر الطرف 
الآخر بالارتياح؛ آي نها 2 تگو ١‏ شديدة القوة 
فتطبق علی يده بشدة او تكون فاترة وكانها 
اتحشس يده. كذلك؛ لا ينبعر ی أن تكون اليد مبتلة 
عند المصافحة . لذلك» إذا كنت ممن يعائون قن 
EE‏ العرق تأکد 


pe 


المصافحة السيئة | 


من المفترض أن الإطباق على يد الطرف الآخر ‏ 
بشدة وبصورة مبالغ فيها (كما يتضح من الصورة 
آدتاه) يەطي انطباعًا بالقة في النفس: ولخ 
الكثيرين يعتبرون ذلك دليلا على العدوانية مما 
يجعلهم يرغبون في الأحتفاظ بمسافة كبيرة وكافية ٠‏ 
استخدامه هذه الطريقة من المصافحة. كذلك 
قد یعتقد کثبرو E‏ 
هذه الطريقة لإعطاء انطباعا فة 2 
يتمتع بها في حقيقة الآمر. 
) 


ل الس من ذلك يشير الضعف والليونة 
الشديدة فى المصافجة إلى الافتقار إلى الثقة قي 
النفس . تحنب هذه الطردقة؛ ولكن لا تمتبر ذلك 
قاغدة عامة إذا قام شحصض احر REL‏ 
معك. فهناك الكث ر من الأاثخ اص ممنهم ) 
شديدى ااتحفظ والصرامة؛ ولکنهم يستخدمون . 
هة الطريقة في المصافجة بصورة داتع 


2 ~o“ 


التفاوض .قالكثر من النصائح | الواردة 
تنطبق على كليهماء وخاصة فيما 
يتعلق بأهمية تحديد الفرد الرئيسي 
القرار وكذلك ما يتفلق باصطحاب 
| الطرف الآخرحتى يتسنى لك التركيز 
في تقديم عرض البيع . 


خط الوسط 
أن النشر - حتى الهادئين والمتساهلين منهم 
لهم خصوصیاتهم. .فاذا جلست على مائدة فى 
مواجهة بعضص الأشخاص فهناك داتما خطلر غا 
مرئي ينظر إليه جميع الجالسين عا ی آنه لا ینبغی 
الطرف الآخر تعديه .قا ذا حدث وتعدت حافظتك 
أو حقيبة أوراقك أو حتى ورقة واحدة هذا الخطء 
ارك بذلك تتعدی على حدود الغير ا 
أن يثير هذا الأمر استياء الأاخرين بالفعا 
هذا مايحدت . 


تنطبق هذه الأشكال على صفقات البيع فحسب» بل 
وإنما هي مفيدة أيضًا في معظم الاجتماعات التي تتم بين 
فزدين لا غير خاصة تلك التى بريد فيها شخص رفيع 
المنصب ألا يأخذ الاجتماع طابعا رفيا عند الإجتياع 
#ر#رسيه. ويمكن خلق هذا الطابع الودي غير الرسمي 

من خلال النظر بصورة منتظمة في المستندات التي أمامه؛ 


ثم الفظر إلى اجب الجوانب للالتقاء بعيني المبرؤوس في 
نظرة ودية. 


نقليل المواجهة 

عادة ما اتستخدذم الموائد المستديرة قن 
المكاتب نظرًا لكونها تحث على الإتيان بلغة جسد 
متعاونة» كما تملأ المساحات الفارغة في المكتب 
بصورة فعالة . !ذا كنت تعما ل مندوب مبیعات وترید 
أن تشعر العميل براحة أكبر اجعله یجلس بخیث 
بکون ظهره مستندا إلى الحائط. 


err Tk 


ا E‏ 
جد جز کر 
بینکماء ویاتابا 2 0 ا 

ای ایل وهو ا را ا 1 


N. ٠سو‎ 3 


إذا ذهبت لمكان ما لمحاولة إتمام صفقة بيع 
واضطرتك الظروف إلى الجلوس حول مائدة بحيث 
تکون ضفي مواجهة العميلء استخدم الأسلوب التالي 
حتى تتمگن من الذهاب إلى طرف المائدة وتعديم 
عرضك من موضع الزاوية . فالميزة الإضافية التي 
تقدمها هذه الخطة هي نها تخلق جوا من الألفة 
والود بينك وبين العميل؛ حيث يستشعر العميل 


1g : 


النشاط فى مندوب المبيعات - ويعد ذلك أمرا 
جيدًا بشرط القيام به بأسلوب سلس ولطيف. 
یجب آن یتم حساب توقيت هذه الحركات بدفة 

بحيث تتم فى فترات السكوت التي تتخلل الحوار 
فنا بتوقف مندوبالمبيعات عن الكلام حتى 
لا يسبب إزعاجا للعميل. 


العميل 


مندوب 
المبيعات 


المبيعاب 


الحافخلة 


۳- كرر هذه الغملية حتى تتمكن من الوصول إلى الموضع 
الذي تريد الجلوس فيه؛ أي عند طرف المائدة بحيث 
تكؤن مقابلا للعميلل من الجانب» الآنء تستطيح تقدبم 
عرضاك وأنت تجلس فضي وضع آكثر استرخاء وافل 
مواجهة للعميل. 


مدوب 
المبيعات (ب) 


مندوب المبيعات ( (i‏ 


العمل الجماعي 
قد ينجخ اتخاذ مؤاضع الجلوس الموضحة في الشكل 
أعلاه في جالة قيام مندوبي مبيعات بزيارة عميل واحد. 
بقوم مندوب المبيعات (أ) الجالس في مواجهة العميل 
بتولي زمام الأمور ويكون قد آجرى مقابلة سابقة مع العميل. 
أما مندوب المبيعات (ب) الجالس عند طرف المائدة: 
جب أن يكون زميلاً لمندوب المبيعات (آ) الذى لدب 
معرفة مسبقة بتعاملات العميل وعمله. 
يبدا منوب المبيمات (ب) الحوار مع العميل فيطلب 
مه إخباره بخبرته السابقة في التعمامل مع موردين 
خارجیین؛ گما يظهر تماطفه تجاه أية مشكلات قابلها 
هميل في أثناء تعامله مع هؤلاء الموردين. بعد ذلك: يلتفت 
دوب المبيعات (ب) إلى زميله ويساله عن الكيفية التي 
کان سیعاول التفلب بها لی اہ الاد داعيًا المميل 
0 الأمر. وبذلك, ينتهي الأمر بمندوب _ِ 
ت (ب) والعمیل ای العمل کننائي میا بعر العمیل 


ل اا 0 


ا أيضنًا أحد العملاء؛ بيتما  E‏ 6 
E. 8‏ 


المقاعد الموسيقية 

إذا كان الحضور يتکون من العديد من مندوبي 
المبيعات والعملاء. حاول تدبير مواضع جلوس معيثة؛ 
بحيث تتجنب كون العملاء يجلسون في موضع معين 
بينما يجلس مندوبو المبيعات في موضع آخر. 

وتستثنى من هذه القاعدة العروض التقديمية 
التي تتسم بالرسمية الشديدة؛ حيث لا ينظر إلى 
الاختلاط بين العملاء ومندوبي المبيعات من حيث 

ضع الجلوس على أنه فكرة جيدة تنم عن الخبرة 

a‏ المهنة. أما موضع الجلوس الذي 
تم اختباره - وهو جلوس مندوب المبيعات عند أحد 
EEF SLOT)‏ < 
الشرح أو غير ذلك من المواد والأدوات التي تستخد 
فی ضفقات ابع نوکر المراضم فداه هاا 


یه ا ا 


اليع لمجموعة صغيرة من العملاء 
إن محاولة مندوب المبيعات البيع بمفرده إلى 
من المهام الصعبه: 
بل إنه يعد آمراأمستحيلا أن يحقق هذا المندوب 
نجاحًا قى البيع وفي الوقت نفسه ينتبه بصورة 
كاملة إلى لقة جسذ الطرف الآخر ٠‏ لهذا السبب. 
يركز هذا الجزء من القصل بصفة خاصة على 
أهع أمر يجب أن يوليه مندوب المبيعات اهتمامه 
فى آثناء معاولتة إتمام صفقة بيع مع مجموعة 
من العمااء تمل ذا الأمرافي ضرورة 
إلى جميح العتلاء؛ بحنيث يستطيع ملاحظة 
العركات وردود الأفعال التى تدل على أن 
قد بأ يفقد الاهتمام بما يقول. 
كمندوب مبيعات» ضع في اعتبارك أن توجه 
كلامك إلى الجميع منذ البدايةاجمل لغة جسدك 
حية تنطق بالنشاط والحيوية. وارفع يديك د 


“> ا 
کے لانا ت 


أ حدهم 


vî |‏ 
مه 3 
اناع TEE YÎ‏ لاسا دراها |2 ا ١0‏ 


الرابع). قى الوقت نفسه؛ حاول تحديد المسئوا 
عن اغفاد القزار بين العملاء - كما هو الحال عذر 
التفا وض ١‏ انظر ال قفضل الخامف یں( 


ںیل تر یل ل اهبا الس حصر ۲ ترتکیب خطاً 
ن ن ومجاوله إتماه 
اتقات ال بخىة ا 


ا 1 ن 

قصاحب القمرار النهاتي نقضل احيانا 2 بدور 
ت < o ES‏ 

یلت مها تع , ائه ندر گآ ھ حر سی نولو ل ده 


العحوارء دينما بتق تفرع هۈو للتفكير فما هة > 
عن هذا غليك الانتباه :إلى 
التى تتبع ذلك: فهي لا تخبرك 
الق رار التها یک ا ا 


معرهه ما اذا کان زد فعله إیجابیى آح ای 


حرکات اه الجسد 


a43‏ ت أا حب 


١‏ قترة انسجام واناه 

فى عرض تقديمى رسمى (كالموضح في الصورة إلى 
اليمين)» يبدأ العملاء فى الغالب الاستماع إلى متدوب 
المبيعات وهم يميلون بأجسامهم على المائدة مع الاحتقاظ 
باستقامة الظهر فی ال وسن ينها تظهر على ملامحهم 
علامات الانتباه والأهتماء بما سيقوله المندوب مع 
ا«استعداد لإعطاته الفرصة لذلك . حاول الاستفادة من 
هده الفترة قدر الإمكان, وابد بتوضيح النقطة الرئيسية 
عرض البيع بصورة سريعة وقورة لأنك قد تفقد اهتماح 
العملاء قبل أن تصل إلى هذه النقطة إذا لجات إلى البطء 
دلروية في المرض من المفترض أن صفقة البيع ستسير 
:مصوزة افضل عند استخدام موؤاضع حلوس تمرف 
حدوةالحصان" والتي سياتي ذكرها في الفصل النالي: 


۲ الابتعاد عن المائدة 
انته إلى أقل حركة بأتي بها أحد العملاء ليبتعد بجسده 
عن المائدة. قى 4 a‏ ة أعلاف 2 


في هذه المرحلة؛ فقد تمي هة لحركة عاو 3 
الموقفا e Tasa‏ | 
والحركات ادر (اتطرانمل الا 


۳ تقلید کبیرالعملاء 


تسان إلى يمين ويسار تيد بثقليد لغة جسده - وهو 

الأمر الذي يفعله المرؤوسون بطريقة ةقاقية. كذلك توء 
مقهما بالالتفات فليلاً ناحيته. 

ا ا زوين ان 

ي رار اناي ۽ . كزلك. 


ی 


في الصورة الموضحة أعلاه تقوم كلتا الزميلتين اللتين 


المبيعات يغول ای سسی: دستظب, به إثارة اهتماد کدبر العملاء 


مرت اخری. قفد تفشل الصضفةة تماما من الصتنیب تمديم 
نصيحة جول أفضل طظريقة یمگن استخد امها لدفع الامور 
إلى الأمام في مثل هذه المرحلة الحرجة. ولكننا نستطيح 


أقتراج خطة لاستعادة انتباه المملاء 


"8 استعادة انتاه العملاء 


سبيلك إلى الفشل في إتمام 


عند ما تشر أنك كر 
فة بيع؛ فمن الأفضل أن تمضي 
ليمرفة الخطاً الذي تسبب في ذلك . استمر هي 
تتوفف : 
: إلى || التالية! 
ى ضا التقديمي حنی تصل نلك لت گت 
< ون عندها بطبيعة الحال تم قل: دہ ا زال لدی الكثير 
i 8 e‏ . . 
لأورضحه لکم› ولکن شد يگون مں الافضل ان تحبروسي 
E E =‏ ان امصضی قدما . عك ذلك 
بردود أفعالكم عما آقول قبل 
نها ته لهه 52 
تة ح إلى اعتراضاتهم وهم نادو نتها: م سلهم عما إد 
کان بامکانك العوده إلى هذه الاعتراضات ومنافشتها معهم 


فما تقول عن 1 


بعد الانتهاء من عرضك التقديمي. إذا کان مندوب المبیعات 
أكثر خبرة بمكنه الفضي قدما فيما يقول مع تغيير الأسلوب 
وطريقة المرض بعض الشيء في محاولة منه لإستمادة 
اشباه واهتمام تید . وحتی تتمكن من تحقيق ذلك یجب أن 
تضع دفسك مکكان العميل» فتحدد المناطق التی قد تگون 
فشلت فيها في الوقاء بمتطلباتة واحتیاجاته ن تترج 
الحل. 


= 


وسرعة نبضات القلب, وكندنط ١‏ 
مساعدة تساك عن مرب ق ا EE‏ 
جیدا لما ستقوله؛ ویکون ذلك بدوره 
من خلال قراءة ملحوظاتك عدة مرا | 
بالإضاهة إلى دك ا ك ٠‏ | 
الآخرين مباشرة أن تلق عبنيك - إا | ٠‏ 
أمكن - وتتخیل منظرا طبيعيا هإدتاء_ | | 

كشربي وت ا 3 1 
آنواع من البط تسبح م الا 
فهذه الطريقة تسشاعد على 


١ 
٣ 


ي یخاطب هذا الفصل بصوره أسباسية شو اء الك 


یں 
ا نت د لهه حتمية تحدتهم (ومحاولة النيہ) إل 
مجموغة تتکون من ۷ - r e E‏ شخاص علی الآقل LN‏ 
قهو موجه إلى آي شخص يحتم عليه غعمله الوفوقا فى 


ر مواجهة الجماهير من حين إلى آخر. فقضلا عن هذاء 


في إحدى | فالات . 


القصل أيخا الجزء الخأص بضرورة الانتباه 
إلى لغة الجسد عتد البيع إلى مجموعة صغيرة من العملا ) 
: والذي تتاولتاه في الفصل السابق. ومن ثم ينبغي قراءة 
2 كلا الجزاین معا - قدر الإمگان: حيث إن المقارنة بينهما 


کات عن القحد ت إلى شخص را 
وقيما يلى سنعرض بعض النصائح الأاساسية فيما 
يخص طريقتى التقديم الجيدة والسيتة عزر 
الوقوق آمام الجمهور والتحدث إليه. 


إن مواجهة الجمهور والتحدث إليه من الأمور 
التى تستوجب متطلبات قاسية وصعبة؛ فأنت 
| بحاجة إلى الحفاظ على لغة جسدك في أقضل 
مستوى طوال الوقت. ومن الواضح أن التحدث إلى 


چوان 


طريقة جيدة 

في هذه الصورة؛ تستخدم 
چوان ذراعها قى القيام ببعض 
الحخركات لتآكبد تعليقاتها 
الافتتاحية؛ مما يوحي بشقتها مما 
تقول گما يعطی آنطباعا بنشاطها 
وحيويتها. ويذلك؛ فإن على 
المقدم قبل الشروع في الخد ىث 
آن پاتۍ پإجدی الحرگات التي 
تمهد لما سيقول. وتنتمي هذه 


دريفة ليست سينة فى هذه الصورةء تقض چوان 
توضج هذه الصورة لغة جسد د ala‏ تت جدث إلى 

ايجابية! فما تزال چوان الجمهور بتبرة صوت عادية مها 

وجه الجمهور بمقدمة جسمها 

# يعطي انطباعا بالثقة فى 

سرا على الرغم من آنها تشير 

رة الشرج. وب یمکن اعتبار 


ا کے کے ےا ٢‏ ت 


آ ايا 


SNN 


E 


كارثة محققة 


ذز هذه الصورة» بدات چوان 


الآن تتجه چوان نحو 
تتمگن من إنقاذ الموفف هي 
فهي بحاجة إلى تصحيح لغة الح 
تخد مها إلى جادب إحداث تغيير 
ومحاولة إعطائه بعض الحيوية . 

إذا إضطرت الظ روف المقدم إلى استخدام 


في التحديفى قي شاشة العرض '؛ 
و لآنها لم تعحصل ا جر ٭ 
كاف من الجمهور 
لتجميم آقکا رها 


ق ,مغاولة متها 
في نىر ۳ صو تھا 4 ٤‏ 
قفدما 


واإالمضى 
کي عره ا 1 ا ھن کل لاک قصد 


المواد المحددة لسر عة 
نهاء ودا كصوت 


حص 


م 


آلة عرض؛» فليقم بعرص 

وبصورة مباشرة على شاشة العرض ` خیب يشعر 

الجمهور سريًا بالملل عند البظطء في تغيير المواد 
المعروضة وعدم eRe‏ 


خطة مکتوبهة أمامة. 


على التفكير السليم وعادة ما يضوم امت 
4ر بن أحد اا الصعبة ee‏ 


e 


که 


د 0 


و ۰-2 - 
° 
= چ ۹ 
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ټ : 


as 
ا سے‎ 
اڀ ي‎ 


- N BOVE 


إنقاذ الموقف 


ا 


9 ٢ حناضر‎ | ١ ۴ 


٠ ` 4‏ |الجحمهور عں 
ل ۰ 


هذا الحد. ومن نم؛ تستطیيح جوا 


فی غره پا الت بمی مجا مل ad‏ مسل هولاء 
آلا شخاص فحخسب دوں الالتقات إلى نصا الجمهور 
ذا تفاعل مغها هؤلاء الاشخاصضص شو الام الدى 
غاليا ما تتنبحدتث - قار هده الط ةة تکور څک 
سا ر ربا 0“ 


لمصا السحرية التي تنقذها من الموقه 
من استغادة انتباه حم الحمهور 


الجمهور 
من الممكن أن يفشل عرض تقديمي ممتاز !دا 
کانت مواضع الجلوس غير مناسبة لكل من 
المتحدث والمستمع: ومن ۽ آلأخطاء الشاتعة أن 
E‏ قريبه EE‏ هن 
جمهور؛ فمن المترقع آن يشعر الغرباء بالحرج 
لزع التعدى على الحدود الخاصة بهم 


فى حفلات العشاء 

O. 9‏ ك ها بي الفقرات التالية 
اء بعد کا کال الطعام. ففي هذه 
ةلا يشعر الحاضرون بالقلق من درجة قرب 


ادي جلى حدودهم الخاصة. ولك 
تمثل مخاطبة جمهور قليل العدد تحديًا أكبري 
التحدث إلى مجموعة كبيرة من لا 
الخطاب قي هذه الحالة سيكون آشبه بالحرا 
وليس بالقاء محاضرة . 

كذلك» يجب عليك التحدت إلى مستمعرل 
بصورة فردية بحيث يشتركون معك فى الحوارل 
آن یکونوا مجرد مستمعین سلبيین. خصص حواٍ 
ثانية آو ثائيتين تتواصل فيهما مع کل مستمع مر 
لال التقاء العينين؛ بالإضافة إل خم ا 
للتحدث مع كل شخص على حدة مع تجنب التحديز 
فيه مباشرة. ينبغى عليك الانتباه جيدا إلى لوقت 
مما يعني آن عليك وضع استجابات المستمعبز 
غير الشفهية تجاه ما تعرضه عليهم في الاعتبار. 


ولگن؛ مواضع الجلوس هذه قد تخلق لدی 
ا :تجاه اولاتددي 2 حدوا ا الا 


:ع 
و 


الجلوس في شكل حدوة الحصان 

غالا ما بفضل استخدام هذه المواضع في الجلوس 
فى حالة العروض التقديمية القصيرة آو المتوسطة. 
ان بد متطةة الوسط مکانًا يقرب 
فيه من المستمعين بصورة أكبر تمكنه من تحقيق نوع من 
التقة المتبادلة معهم؛ مع عدم إمكانية تعديه على حدودهم 
الخاصة؛ قهم يجلسون على الطرف الآخر من المائدة. 
ركن على المتحدث أن يضع فى الاعتبار أن هذا الأسلوب 
يجب أن يكون مصحوبًا باستخدام أسلوب المنارة (الذى 


سيتم ذكره في الفقرة التالية) بصورة مستمرة فى مخاطبة 
مجموعة المستمعين حتى لا يشعر بعضهم أنه غائب عن 
الحضور بينما هو جالس بين الحاضرين. ويعنى عادةٌ هذا 
الموضع في الجلوس آن المتحدث سيتلقى آلعديد من 
الأسئلة من قبل المستمعين- الذى قد يدخل معه أيضًا 
في منافقشة - نظرا لأن هذا الوضع يتيح لجميع المستممين 


0 انا‎ 
EN E e 


نہ اف إل قات يكون من الصضعب التركيز على 
ای اسل رت ا اده نه في ذلك الحياة الد 
أهدآف العمل وخططه وقي الوقت نفسه 


إجراء مفاوضات. e‏ 
| 
إحدى المقاوتے زک عليك آولاً أ 1 | 
تستوعب جيدا أهدافضك التى ت | 


بد الطرف آلآخر. يركز هذا الفصل على آكثر الموافف 
ر عند الاتتهاء من الإجراءات التمهيدي 
ووجوب إتمام إحدى الصفقات أو عند وجود خلاف تحقيقها 
يها والتی شرعت من أجاها ذ 

إجراء مفاوضات. Es.‏ 

الدرجة التي يمكنك عندها القبول) بحل ٠_٠‏ 
وسط. وسيكون الحال أفضل كثيراعند ٠‏ 
معرفتك بلنة جا ا E.‏ 
على فهمك لها مما يمكنك من ارف 
ee‏ 2 


التفاوض. 


پستوجب حلا سریعا 


ولأ يثير الدهشة أن نعرف أن أكثر الموظفين نجاحا 
وحنكةٌ في عملهم يحاولون في ظل هذه الظروف أن 
يستفلوا ية فرصة جيدة تقابلهم. ونحن لا نقترح بذلك 
أن ترتدي ذظارة شمسية حتى تمنع الطرف الآخر من 
معرفة ما بداخلك من خلال نظرات عينيك . فهناك بديل 
آكثر بساطة لوجظ استخدامه بصورة متزايدة في الأعمال 


E 


رت ا ادي تعلق 


التثاء 
a:‏ 3 
عة الحسد ص 


n‏ على سبيل المشال. وتنطبق 
اا رشادات نفسها إذا كان التفاوض يتم عبر الهاتف؛ 
e‏ إن ا وضع سين عند الجلوس أو عدم 
ا لباه من الا مور التي يمكن ملاحظتها من خلال 
دبرة الصوت. خاصة إذا كان الطرف الآخر متمرس 
في هذا المجال. كذلك, فقد تجد أن الوقوف 


أساسيات التفاوض | 
هناك بعض المواقف التي تتسم بالحمسداسي 
وتوتر الأعصاب كما هو الحال عند الجلوس ھول 
اة المفاوضات؛ ويمكن القول إن القدرة عاس 
هنهم لغة حسد الطرف الآخر آمر بالغ الاهميه هي 


. د Ka‏ م الحا LS‏ : 
مل هده المواقف. فالمیناں واليدان شكال grat‏ . س صر مصسورة قضل 
بستطيمون إخبارك بالمزيد عما تحماج 'ں مره 


صن آلطرف آالآخر آكذر مما تقوله الكلمات. وجمين 
الأعمال وظروف المعيشة تمتمد على كيميه 
تفسيرك لهذه الإشارات 


التقه في النضس المشاعرا سلبية E‏ 
ثذال الحرکگات التى تضاي فی هده الصورة على 2 صیاع فرصة الاقناع التحكم في aa‏ ا ا 
2 کین : Ezi‏ ھادڈا بحدى لن 4 : كما بطلهر في الصورة فإن EEC‏ 
: الالهه هي النفس!؛ حيث نجد اماما بجدي محاولة إقناع المفاوض الذى يظهر فى هده : ر رض المساعر 
اة يديه على الجر اصورة باي شي فی : ن 3 a‏ 1 : 8 بان ار ناض بحاول السبطرة على Ig E‏ 
2 ۶ 2 ل ي وصع بد افر - ۹ aldi‏ 2 


مباشرة في وجه الطرف الآخر ى 4 
ا الطوتي مين المباقين وامالة راسه فليا ال رين اة می تسم بالرسمیة: شتا خن هدا الت 
ام هذا المفاوض برغم يديه الآن. فإن ذا | #ديتظرإلى الطرف الآخر نظرة تماطلف. كذلك. فان اليه 
ent‏ ا هذه المرةتك | ريي ان 
إلى الطرف الآ خر ولكنها رامين وعدم إخفاء إصبمي الإبهام مع توجيههما 


7 
ا ا i‏ اك على ينقلان الرسالة نفسها. 
ST‏ م ' 


vw ّ ۰ 


و 


e 
ع‎ > 


لغة الجسد 


عند قراءةالققرات السابقة والتالية ينبغي 


تذكر آنه لا يجب تقسير كل خركة من لفة الجسد 
على حدة دون ألنظر إلى الموقف الذي ننم فيه 
[انظر القصل الأول). 


يقوم المفاوض فى هذه الصورة بحك ذقنه بېطء مها 
يوجي بأنه بدا التفكير بجدية في الأفكار التي سمغها هل 


فشل المفاوضاب 
إذا قام المقاوض بإسناد رآسه على إبهام إحدى يديه 


۱ . 
د ر ۹ هة ؛ ۵> 
¬ پر ی رر 0 


ا فا الها وراء اليد - كما : 
نط بالما! 
5 اعا أ الطرف الاخر هة 

فان ذلك يعطي انطباعا ن الصر هه حر بو , ل 
وان المفاوضات قد تنهار نسر ع گببره 


Ea PEON "e 


الخوق من اتخاذ القرار 


اسفل وسماع الأنفاس - كما يظهر في الصورة - يكشف 
عن الخوف من القرار الذي سيتم اتخاذه. وقد يتبع ذلك 


ما يظهر في الصورة التالية؛ 


الاندهاش 

إذا طرفت عين الظطرف الأخر عدة مرات متتابعة. 
فإن ذلك يدل فى الغالب على شعوره بالصدمة أو عدم 
رغېته فی الاستماع لما قيلله. 
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اة الجحسد 


رجاس کل من چون وكريس في مقابلة للتفاوض 
على السعر النهائي الخاص بأحد العقود المهمه 
الجديدة المراد إبرامها . لا یعرف چون إلا القليل 
عن لغة الجحسد اومن ثم بتخذ أوضاعا في الجلوس 
توحي بالتحدي في محاولة منه لإظهار تفوفه 
وتميزه عن الطرف الآخر. يرجع چون بجسده إلى 
الوراء أيستند بظهره إلى المقعد بنقه. . کما يخفي 
ذراعیه وراء ظهره مما یعطي انطباعا آنه لیس شی 
حالة مزاجية تجعله قابلا للتحدث بحريه مح 
الطرف الآخر. كذلك. فإنه يتجنب أن يستميله 
کریس إلى التحدث باختصار عن العطلة التي 
قىباھا مۇخرا. 


اما کریس» فهو ليس وانقا من دقسه تماما؛ بل زه 
0 مں الكيفية التي يجري بها س س لأنه 
× ت | ر 1 
لچون ا مهه بشان ا ١‏ لی ف 
نمک' قبوله من هدا العميل الجديد والمه 


1 تقييم العرض 


يخطف جون نظرة سريعة إلى وجه 
كريس ليتعرف على رد فعله تجاه السعر 
الذي عرضه عليه ء وکان رد قعل کرس آن 
وضع يده على إحدى وجنتيه مشيرا بالسبابه 
إلى على فسر چون هذه الحركات على 
انها تدل علی تفکیر گریس فى العرض؛ 
ولكن ليس بالضرورة أن يعنى ذلك الاعجاب 
بالمرظر )وفبوله استنتج 5 حفك ذلك ان 
كريس يريد الحصول على هذا العقد بشدة 
مما يجعله يتردد قي رقض العرض هي 
حال :قد يكون ذلك تخْميتًا جيدٌاء إلا آنه 
چ د وا نەن هیک 


التفاوض 


-١‏ القسوة 


يحاول جون تقوية موقفه من خلال النظر إلى 


آوراقه فی آشاء التحدث مع تجنب الالتقاء بعينى 


كريس. بعد ذلك؛ یعلن چون فی برود أن ريس 


عة الجسد 


۳ التأجيل 

رعتقد کریس آن چون یمگنه عرض سعر علی؛ وبینہ 
هو یفکر فی هدا آلأمں بلاحظ چون آن کریس یصح ید 
على و جيه ق جلى لةه بصؤرة متتابعة مما يوحي بعدم 
الأرتياح والتردد .وبذلك؛ يجد جوؤن الفرصة سانحة آمامه 
لإعادة عرضه مرة آخرى؛ ولكنه رستخدد هذه المرة دبرة 


رقض العرض 


ن المكالمة الهاتفية. 


إلى چون بعد الانتهاء ٠‏ 
إبرام أالعصد کدی 


عاد گریس : 
ایی آخبرہ فیھا رتیسه آنه يفضل عدم 
لاطلاق وخسارة الصسفقة كلها عن فبول عرض چون 
زا وشن ثم؛ عادت إلى كريس بعض الثقة فى نفسه 


1 : م س ×۰ : 
غا لاقل يسبب معرفته الاساس الدي يستطیع الانطلاق 


مَنه. 


التقاوض 


وقد انعکس ذلك بصورة غير شعورية على لغة جسد 

ج 9 الرغعم من آنه ما یزال لا یشمر بالارتیاج 

الشديد. فإن ملامحه قد ارتسمت عليها علامات الجمور 

والصلابة وأصبح صوته يحمل نبرة سيطرة وتحكم. كذلك. 
فلم يعد يزعجه آن ينظر. إلى عيني چون وهو يقول بهدوء: 
اسف. ولكننا لا نقبل هذا العرض. 


صوت ثابتة وقوية مما يعطي انطباعا أنه لن يتزحزح عن 


٤ 
. = 1 8 2 2 : 4 1: ا که‎ 
موقمه ولن يتأثر بتاتا بما سيقولة کریس۰ یعزز چون من یشعر کریس !أن بعدخ ارتیاح شدید مما يجله رق‎ 


سيطرته على الوضع بالتحديق بثبات في جبهة كريس اللجوء إلى الحيلة والتاجيل. يقترح كريس الحصول على 

([انظر الفصل السابع) والطرف رويانة بصورة اقل مها 

يقو من ثظرة التحدي التي يوجهها لكريس (كما يظهر للتآكد من إمكانية فبوله عرض جون ولكن بعد الاتقاق على 
6 رة انعر زهید. 


فى الصورة آدناه). 


رة زراحه لمدة 10 دقيقهة يعوح تا با«تصال بمکتره 


ی الرع ا اب م 
رف الدع تمم إلى ما بقوله 
في هذ لوقف ما دل عليه 


ابق کاله دد ازن 


٥‏ الشعور بالانهرام 


7 . عا ع 2 4 
کان زد قعل جوؤں علس عدم قول صرسن لعر صه أ 


أغلق عينيه واطرق براسه؛ نم تنهد بصوت منجفه 
وكلها حزکات = ل على س 9 در عا حه لم 1r WEYS‏ 
رود على آنه إذا رار 


| ۶ » و ““ 
7 ب بسحفى 


VU |‏ إرىودة إلى التفاوص 
ع 3 | لآل غاء من المازق الدى وجد 

: 2 ن المازق الدى و 
i : 3‏ 
1 في لأحظ آن گریس بفر! ك يديه مع بعضهما البعض 
ی پإحساسه رال عادة والرضا آو توفع 
1 کر لر نشف بارتیا” 
به ا ر 8 
0d‏ الموقف وتولي زماح 
کر آل قرا : ٤‏ 
الأمور من جدید . وم لذكر آن فرك اليدين ببط 
کریس أنه استغل الف رصة ه التى أمامة 


¿ ذلك لم يكن الحال 


o 


التفاوض 


لغْة الجحسد 


مفاوضات جماعيه 
عادة ما يتم التفاوض حول الى قات الصعبة 
الكييرة بين فرق بها العديد من الأعضاء ؛یکون کل 
عضو مسئولاً عن جانب معين من الصفقه. ا 
أكان جانباً ماليا أم فنياً أم ما إلى ذلك. وقد تزايد 
مؤخرًا قيام المؤسسات المتقدمة في مجال عملها 
بإرسال متخصص فقي لغة الجسد مع فريق 
التفاوض الخاص بها . 
وتتمثل الوظيفة الأساسية لهذا المتخصص 
في تحديد المسئول عن اتخاذ القرار النهائي 


بالنسبة للطرف الأخر .وعد تكون ن ردود أفعال 
الشخص مبهمه بحجیت يبصعب 
وتفسيرها؛ ولكنها غالبا ماد تكون الطرية يق للتعرذ 
على كيفية سير الأمور. كذلك» من النادر 7 
رذود الاقعال تلك واصضحة:؛ لان ا 
البارعين والمتمرسين فى ا 


إخفاء مقشاعرهم الحقية |1 
الحقيقية للإيحاء بأن الأى 
oT‏ أ 
2 


تسیر بصعود به اكىر APA aS A‏ 


چون 


العقد . من ناحية أخرى, يتكون فريق التفاوض الخاص 

ا من الأعضاءء ولکن يمل چون اکر 

ا اء أهمية. فهو ليس فقط اح الماههن 
لشركة SpE Es‏ 


۲ بعد د زیف ساعه... 
ا الشكوك في ات چون 


ذد کان چون ڊ 0 بنظر ہ ھی المكا E‏ 


= ا گانت الاأمود تسيز عل ما براح . 
ولگن؛ مرد ما يصل الطرفان إلى نقطة حرجة في التفاوض 
ا 0 اداه أ حك TT‏ 


براه إلى المائدة ويتجنب ‏ الالتقاء بعینی آی عضو 


Beak 2‏ .ر ی الوافع؛ کد قاد حو ن¿ بالانسحاب من 


الأخرى التى لاحظها نبد والتی حعاتة رشك کی حقبقة 
له لىقض الأشباء الموجوذة على 


له التفكير قى النتاتج. من ا لامور 


زصح چون هي سزعه فاو 
المائدة - گگوب ماء على سبیل المثال؛ حيث يموم بعد ذلك 
آعضاء فريقهة بالابطاء فلبلا وکانهع بعطونه الفرصة لتذبر 


الأمر والتفكير فيه . 


التفاوض 


٣‏ قترة راحه 

آخبر تید أعضاء قفريقه آنه عندمنا 
عرضت شركة ماجناسترکت ان تدقع ت 
الكيماويات مقدماً قدره ١١‏ من جما 
الحساب قبل بدء العمل؛ E n‏ ا 


وق ر 


لغة الجسد 


-٤‏ استراحة الخداء 


شي الصورة آدتاہء پتہ التفاوض حول موعد تساه 


1 


المبلغ النهائي, ترغب شركة ماجناستركت في الحصول 
على المبلغ النهائي بالكامل بعد الانتهاء من العمل؛ مع وصح 


بند فى العقد يلزمها بالتخلص من أية مشكلات تظهر قي 
خلال ستة أشهر من موعد تسليم المممل بدون تحمل أيه 
تكاغة إضافية من قبل الظرف الآخر. 

لإحظ تيد آنه في خلال التفاوض حول هذا الأمر 
تحرك آعضاء فريق شركة بيكر بأجسادهم بعيدا عن الماندة 
يعض الشيء مع تجنب النظر إلى عيني بمضهم البعض مما 
بوس باتهم قد تافشوا هذا الأمر بالتقصيل قبل بدء المفاوضات 
واقفقوا على عدم دفع أي مبلغ نهاثي إلا بعد تسليم المعمل 
بجميع معداته وبدء العمل به. 

وفي آشناء استراحة الغداء» أخبر ثيد أعضاء فريقه 
باعتقاده آن شركة بیكر لن ترضى بهذا العرض؛ ومن ثم 
عليهم الوصول إلى حل وسطظ من خلال طلب الحصر!إ 
غلی مقدم آکبر. 


۴ 
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۵- بعد العداء 


بعد انتهاء استراحة الف 


التفاوض 


.١‏ توقع العرض المطروح 

لاحظ تد أن العضلات التی تحيط بفم چون مشدو 
كما يهر في الصورة أعلاه). كما أن عينيه ورأسه تميادن 
قلياا إلى أعلى مع نظرة سخرية على وجهه. كدذلك» ققد 
كانت هذه ألجركات مصحوبة باستنشاق نفس عميق مما 
يذل على أن آلطلب الذی تقد م به فریق ماجناسترکت كان 
اجون يمد ذلك أوضح المدير التتفيذي 
لفربق بيگرأن ٤١‏ / نسبة غير واقمية» وعرض بدلا منها 
تقديم .4۲١‏ كان من الواضح أن فريق شركة بيكر سيتمسك 
بالشبة التي عرضها ويصر عليهاء إلا أن تيد نصح أعضاء 


فريقه بالإصرار على نسبة ٠١‏ / لأنه متيقن من أن شركة 


بيكر كانت تتوقع دفع نسبة أعلى من ذلك بكثير:  __‏ 

قاح جون بعد ذلك بالتقدم بجسده نحو المائدة فاتحا 
كفيه وموجههما إلى أعلى. بينما كان المضو الرئيشي 
المختص بالتفاوض فى فريقه يرمقه بنظرات جانبية. تذل 
جميع هذه الحركات على أن جون بز انها ال 
بسرعة وتوقيع الفقد بحيث ينص على دقع ٠‏ ا مقدم 
ودفع المبلغ النهائي بعد الانتهاء من بتاء العمل بالكامل 


وىجهیره 


r.‏ المقابلة ا يانه وشا لهیده ا 


- سواء آکان ذلك صحیحا أح لآ. وعلى العكس من ذلك. 
| _ فإ فطل مرش لنيل الوظيفة. قد لا يستطيع تخطرٍ 


عقبة المقابلة والنجاح فيها. 


إا كنت الطرف الذي يجري المقابلة. فمن الضروري 


المقااة اعرف على شخصيته . وتعد أفضل طريقة 
۳ لتحقيق ذلك هو آن تجعل أستلتك التى تطرحها عليه E‏ 
3 تت تتماشى مع درايتك بلغة | لجستد. 


RE.‏ لذا كنت الطرف الذي يتم إجراء المقابلة معد بج 
اوس اجابية إلى الظطرف الآخر 
بیت جج كفتك أنيل الوظيفة. يمكنك تحقيق ذلك من 
کے ونب خاد اي انطباعاد 
اول تمثیل نفس 
ا فة جسيامبيئة. 


£ - 


E ٠۶ 
Gu AA EAS 
ف ان فان‎ 
~e ا‎ 
NE - ا‎ 


E 
F۴ 

ت من المواقف آامصطعة؟ آی آنھا 
س قصیرا ویمکن 0 
ان تھی بالاتفاق على التذام. طويل المدي بين الطرفين. 1 


قد تعتقد آن الحصول على إحدى 
الوظائف يعتمد على مزيج من الخبرة 
والمهارة والسمات الشخصية. وعلى 
الرغم من أن ذلك صحيحا. قإنه لا يمثل 
كل متطابات نيل الوظيفة بل جزء| منها 
فحسب . فحصولك على إحدى الوظائف 
بتوفف كذلك على فدرتك على إعطاء 
انطباعات جيدة للطرف الآخر في أقاء 
المقابلة؛ وهو الأمر الذي يعتمد بدرجة 
كبيرة على لغة جسدك. إذا استطاعت 
تصرفاتك وحركاتك التي تأتي بها 


الاإيحاء بالثقة قي النقس وهدوء 


س 


SSD 
1 م‎ SK 


لغة الجسد 


متطلبات المقابلة 

تنبه مجدذًا إلى خطورة الحكم على لفة جسد 
الآّخرين من خلال تفسير كل حركة على حدة 
[(انظر الفصل الأول). وعلى الرغم من ذلك فإن 
هناك بعض المواقف hee‏ إلى 
کل رد فعل تأتي به على حدة .وتعد المقابلات 
آکثر هذه المواقف شيوعاً. فعند إجرائك مقابلة 
للحصول على إحدى الوظائف. سيتم الحكم على 
لغة جسدك من خلال شخص غريب عنك تماما 
قد يعرف القليل - أو لا يعرف شيا على الإطلاق 
- عن معنى الحركات التي تأتي بها . ومن ثم. من 
ألمهم أن تتجنب الإتيان بحركات سلبية عن غير 


عمد . 


الاستعداد للمقابلةه 

توضح الققرات التاليه فائمة بلغة الجسد 
الجيدة والسيئة وذلك للادتباه إليها والتدزيب عليها 
قبل إجراء المقابله. 
استيعابها جيداء وانتبه إلى الكيفي 
لن يتم بها تقييمك من خلا 


اقرا هد٥‏ القاكمة وحاول 


ية التي سيتم أو 
ل لعك جسدك في أثاء 
المقابلة - سواء آكانت اسياب هدا التقييم صحيحة 
أم خاطئةء ثم انس تماما كيفية سير المقابلة بعد 
الانتهاء متها. 


الاستعداد لىدء المقابله 


قم بالميل قليلاً إلى الأماء د 
اقل :عضن :الشیءء۰اجما 


آأثاء الجلؤس مع رقع 

أ طراف أصابعك 
جاب بعضها البعض بحيث تشير إلى الأماع زليس إلى 
أعلى او إلى اسفل. ستوحى هذه الحركات إلى الظطرف 
الأخر بانك نق قن نفسيك hs‏ رحة الكافية التي تمكنكف 
من الدخول ی موضو ع المقابلة . ولكن ل ضع شس اعتبار رك 
ات السبالفة فى هذ, الحركات (كما يظهر فى الصورة إلى 


١ 
لیسار) فر تجمل الطرف الآخر يلخد موقفاً دفاعيًا آو‎ 


1 حتی پشعر پالتهدید والانزغاج. 
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إجراءالمقابلات 


فك أزرار السترة 

ينبغي الانتباه إلى بعض التفاصيل الصغيرة. مثل تلك 
المتعلقة بإغلاق آزرار السترة التي ترتديها آو فکھا (کما 
يظهر في الصورة إلى اليمين). هل ستبدو وكأنك في موقف 
عير رسمي إذا لم تغلق آزرار السترة التي ترتديها عند 
الوقوف آو و العشية وهل سيهر ودرك اسرارك ف 
إغلاق أز رار السترة فى أثاء الجلوس؟ حاول مشاهدة 
انج e‏ 

زرار اا لسترات التي يرتدونها بصورة مستمرة عند الجلوس 

و الوقوف. فهذه العادة تستحق أن تكتسبها وتمارسها 


بصنو رة صحبحة 


إمالة الذقن إلى أسفل 
نسميك اليدين مع بعضهما اليعض أمام القصضر بطريقة 


دفاعية للايحاء بالرغبة کی التعبتر عں النفس 


1 الاپتسام دون فت الشفتبن 
کد 4 ف آو أية أدوات أخری الشت ام دححر گات عصبية بالیدیسن ونمرير 
ERE ۶‏ .> 


a‏ الأصابح بين شعر الرآس 
٠ ¬‏ . 


لغة الجسد 


. 


المقابلة 

ترید أليس هده الوظيفهة 
بشدة. ومن ثم» كانت تعتريها 
مشاعر التوتر وعدم القدرة على 
الاسترخاء لمسدة أيام قبل 
المقابلة. لم یکن چون الذي يموم 
بإجراء المقابلة يدري بذلك: 
ولكنه رأ أمامه آليس وهي تعدم 
نفسها في أثاء المقابلة وهي 
في حالة من التوتر والقلق. 

وتتمثل مشكلة چون في آنه 
يجب آن يحدد كم الحركات التي 
ا ایس نة مقاعر 


موفف دفاعي الإخفا ء ضعقها والظهور بمظهز متاك اقامة .في 


اتوت رالطبيعية التي تثيرها حالة قيام جون بتضييق الخناق على آليس في أثناء المقابلة, فإن 
الکایلةء وکذا ك گم ردود الأفعال المعلومات التی ستتراءى إلى علمه ستكون آفل مما 8 يمکنه التوصل 


اد بداية المقابلة 

تبدو آليس [كما يظهر فى الصورة 
ا6 وة رة وعصبية. شقن حافظت 
ا رها ند الجلوس وقامت 
ا اني ) أسفل المقعد مع فرد القن 
N‏ ا ن واش پیا الین ووضمهما وتزول جنها المصبية والتوتر ااا 
مها موفقع قدمی ا 
اى E‏ قد تقد ما فلب 
إلى الأمام: کبزا اتات 
۱ القت في رض نم عن 


أن تقر ما اذا كانت تشعربالمصب 
بالقعل أ آنها تخسی أمرا ما 
ألانتظار 


ومن ثم لم یکن بوسسع چون سوی 


۲ الهد وء 

ا تعلم چون من حراء تدربه علي إحراء 
المقابلات آن بقوم بالات ی کی المواقف التالية (انط 
الصورة إلى اليسار): لمذ قاح جوں ناعطظاء اليس خلفية 
من الشركة التي تريد الانضمام إليها مع سرد بعض 
النوادر التی r Û E‏ ھی مونمر المببعات الآ خير 
يدف دفعها إلى الضحك. بعد ذلك قدم لها كتيبا 
يوصضح إحدیى النقاط الت تعر ص نها حسی تضطر زی 


آآ u‏ .للآماح |4 وله ية . و قر الحدير 


بالد کر ان 


متل هده الحركة اليسيطة قر تدکہ رڈ ج1ا عضبیا 


الى الأستزخاء بصورة أسرع. ونتمت ثل الخطوة التالية 
في ملاحظه جول لقدمى اليس Î‏ ذا تحرکت قدماها 
بصورة عقوبة إلى اللآمام. قان ذلك ندل عنی أنها قدت 


بدأت تشعر بالآاسترحاء وتتحرر من التوتر والعصيبة. 


٣‏ التحسن 
بعد وقت قصي أدركت اليس أن المقابلة قل 
كۈڭزا مما كانت تتوقمه (كما يظهر قي الصورة), 
وښن انمكس ذلك على لفة جسدها التي 
امتح ا هدوءًا. فقد انتزعت يديها 
المشبكتين من بين ساقيها وتحركت قدميها إلى 
الأمام بحيث ٺ ارتعدتا عن أسفل المقعك ‏ قضلاً عن 

مذا. قامت اليس بصورة غير شمورية بيد وح 

جون فى الجلوس؛ ؛ أي وضع ساق قوق E‏ 

دقع إحدى القدمين للأمام (انظر لقصل ال 

تعد هذه الم جیدت ویرد با ا 


i 


-٤‏ الندء قي الأستلة ا لتقبيمية 
بمجرد ملاحظة چون أن لغة جسد آليس فد بدات في 
الهدوء والاسترخاء بدأ في استخداء الأسلوب التقليدي 
في إجراء المقابلة الذى يعتمد على طرح مزيج من الأسئلة 
تجعله قادرا على تقييم كيفية نجاح أليس في وظيفتها 
الحالية ومدى قدرتها على التؤاكب مع وضعها الجديد . 

بدا چون بعد ذلك في طرح أسئلة معينة تهدف إلى 
معرفة الجهود التى بذلتها اليس في سبيل تحسين نظام 
المراقبة على الاثتمان في عملها الحالي وكيفية تقييمها 
لهذه الأجهود . ولكنء يبدو أن هذه الأسثلة قد آثارت شينا 
ما فى نفس آليس؛ فقد أعادت ساقيها إلى أسفل المقعد 
وأطرقت قليلاً برآسها. ثم شبكت يديها مع بعضهما البعض 
في وضع أكثر تحفرا مما يدل على شعورها بالعصبية 
ومحاولتها إخقاء أمرما. 

وعلى الرغم من آن چون يريد تحديد السبب وراء 
شعورها بعدم الراحة والتوترء فإنه يقرر التغاضي عن 
الحصول على إجابة على سؤاله؛ لأنه لن يكون من الحكمة 
2 


1 ھ 
تىد 
-A,‏ 


ا باس زى اة الترتر راعسا ا ۱ 
د R.A‏ من الوفت فى محاولة حتها عل 


آلا نار کا <9 التجحد ٺ بجرده 


بعد ذلك» سال چون آليس عن أفضل الآإنجازات الى 
حققتها فى أثاء إذارتها للقسم الذى تعمل 0 
فعا الس أن تحركت ساقاها إلى الامام وتحررت يذاها. 
بعد سماع إجابة أليس عن السؤال؛ فرر جون بسرعة أنها 
مؤهلة للوظيفة ولمح إلى ذلك دون التصريح به بصورة 
ارف وقل قیام آلیس بتغبير لغة جسدهاء اعاد چون 


ساله عن نظام المراقبة على الائتمان ساتلا إياها عن 


الدور الدى لعبته وتعورها حبال ذلكڭ . 


۵ تذكرالاأحداث الماضة 

السقلية مما أدى إلى شد ذفنها لأعلي. وهذا بدوره يدل 
على آنها تفكر بشآن ما ستقوله. أوضحت آليس آن هذا 
المشروع تم التعامل معه على نحو سين وأآتها لم تكن راضية 
عن النتائج التي حققها . وفی آثناء تحدتها: لاحظ چون أن 
حدقتي عينيها تتحركان فى مقلتيهما إلى أعلى وكذلك من 
اليسار إلى اليمين. مما جعله يشعر بالسغادة: لأن مثل هذه 


ی سماع هدا السة ال قامت اليس يالىعض لون متها 


الحركات يأتي بها من يحاولون تذكر أآحدات وقعت في 
وكان المينين تريان الأحذات كور اتر 407 
ربدلك. تكد چون مما تقوله أليس. 

وجه عام؛ تميل حدقة عين من بستعملون يدهم اليمنى 
اس التحرك من اليسار إلى اليمين عند تذكرهم لأحداث 
لقعت في الحقيقة, بينما تتحرك من اليمين إلى اليسار 
من يستعملون يدهم الیسری. 


-٦‏ إتهاء المقابلةه 


في النهاية. قال جون لأليس؛ 'حستاء لقد تفهمت الآن 
سبب بحتّك عن وظيفة جديدة وهي محاولة جيدة من 
جانبك." وهكذاء استرخت لغة جسد آليس مرة أخرى بعد 
سماعها هذا الكلام مما يدل على ارتياحها من المقابلة 
ومن رآی چون فيها . قامت اليس بعد ذلك بتعايا جركاع 
چۆن؛ وخاصة وضع يديه؛ حيث وضعتهما أولاً على 
الجزء العلوى من ساقيهاء ثم قامت بفردهما إلى الأمام 
حتى الركبتين. وتدل هذه الحركات على آنا س ب 


تقييم چون لها . 


توجد وظيفة خالية من الصراعات؛ 
وعادة ما يتعلق الأمر بنظرية البقاء للأصلع 
حيث يكون هناك تنافس بين الزملاء 
بالاضافة إلى الخلافات والصدامات التى 
تنشا بينهم من أجل الترقية والوصول إلى 
وصع متميز في الممل. ولكي تستطيع 
تحميق النجاح والتكيف مع بيئة العمل 
ينبغي أن تتسلح بما يؤهلك للتعامل مع 
الموافف الصعبة والاشخاص صضعيبى 
المراس. وتتمتل الخطوة الأولى في هتا 
الطريق فى القدرة على فهم لغة جسد هولاء 


الاشخاض. 


اول هذا الفصل الطرق التي يمكن التكيف بها مع 
الشخصيات مختلفة الطباع التي يقابلها الشخص هي 
محيط عمله - إما بسبب تكبر آحد الزملاء أو السياسات 
التي ينتهجها العمل أو لآي سبب آخر. يقدم الفصل كذلك 
بمض آلنصائح عن كيفية تقليل تآثير بعض الحركات التي 
قير انزعاج الآخرين. مثل: الجمود في المصافحة ار 
التحديق في الآّخرين بصورة مبالغ فيها . قضلا عن هذا 
طا التي يقم ابعش من یمارسون 
عملهم كمديرين في هذا العصر الحديث؛ حيث لا بد من 
وجچود توازن دائم بين تحفيز وتشجيع المدير لمرءوسيه 
___ من چهة وبين اجتفاظه بسلطته عليهم والمسافة الفاصلة 
ت التمامل من جهة اى ا فتاهل المدير مه 
: 2 مرعوسیه بصور ة زأئدة. فقد يؤدي ذلك إلى التقليل من i.‏ 
_ انه ومركزه ألوظيفي. كذلك. إذا تعمد المدير الابتعاد Be.‏ 
: زعو ه على تجو مبالغ فيه والقسوة في التعامل a‏ 
دايج زف بزيادة المسافة بيه وبينهم وإحساسهم 
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لغة الجحسد 


استعادة الوضع الراهن 
من غير المألوف أن تمضي حياتك الوظيميه 
بأاسرها دون أن تضطر إلى مواجهة أية عداوة ا, 
خلاف أو صراع أو مؤامرات أو غير ذلك من الانواع 
العديدة للسلوك الإنساني التي تزيد الحياة إنارة 
وتبمدها عن الرتابة والملل. ويظهر دلك بوصوح 
إذا ها تظرنا إلى المعنى اللفوي لمصطلح مكان 
العمل ههو المكان الذي نتفاعل فيه بصورة بومية 
مع أشحاص غرباء آم - على الأقل م اشخاص 
لم نخترهم ليكونوا أصدهاعنا أو معارفنا. 
وتركز لقة الجسد التي نمرضها في هدا الفصل 
على كيفهة تأكيد حقك هي النمامل م خرين 
غص خاصة عند تماملك ى 
زمیل متسلط آو شخص بالغ النضه في نفسه أ؛ 
a‏ 
و تا برضن دسا بکون 
يفي عرضة للتهديد ' :أحيانًا he‏ اش 
1 ك الأشخاص بالتعدي على حدوداد 


اتمه إلى مصافحة الآخرين من 
لذراع في وضع متصلب مع توجيه الكف إلى 
ییار على من تمافحه بنخلزة ا0523 ) 


eS 


كما يظهر فضي الصورة رقم .)١‏ يمكنك الث 


الثقة في النفس 


7Y‏ 3 ا 
ر 


SF 


تي تنظر كب واا انر انل اط ا اترو e as,‏ 
جين الطر ۱ 2 E‏ ين يفجبون ببعضهم البعض أو يتفقون في الراي فيما إلى E‏ 
وكير اومحاوة اتنب علي ۴ ق جت الموضوعات محور الحوار E‏ تتمخل E‏ 

#شخاص يقومون بتقليد حركات بفضهة البعض بصورة اا E 1 RRA‏ 

4 شعورية؛ مما يعطي انطباعًا باتقاقهم في الرأي es‏ 
وقدرتهم على التواصل فيما بينهم. عند الوقوف وججها 
چ ميل يتسم بصعوبة المراس والتعامل مع الآخرين؛ 


التمببريين الثقه في التفضس والعدوانية 


إذا كنت قد حصلت مؤخرا على ترقية فى 
العمل وترغب في الاحتفاظ بالسلطة التي تخولها 
لك الترقية الجديدة. يجب أن تنسى لغة الجسد 
التى سنشاولها فى الفقرات التالية . قبل حصولك 
على هذه الترقية. قد تكون ريت رؤساءك وهم 
يقومون بمثل هذه الحركات» متعجبا في قرارة 
نفس هَن سيب إيمانهم بالتأثير الفعال لهذه 
الحركات المصطنعة والمتكلفة . وللآاسف. فان 
هذه الآثواع من لغة الجسد قخرج بسهولة ممن 
يشعرون بان سلطتهم الجديدة ما تزال في وضع 
غير متفر . وقد تكون هذه الجركات آدوات مفيدة 
تستخد مها قي التعامل مع مرءوس متشكك فى 


قدراتك الوظيفية وقليل الاحترام أو مع زميل 
يجاول التتافس معك على مركزك الوظيفي 
الجديد. ولگن بمرور الوقت. لن تنجح مثل هذه 
الحركات في تهزيز سلطتك. 


الصورة أعلاه): كذلك. ت 


العدوانية 
إا كانت فكرتك التي تريد توضيحها صائبة وتتطيع 
مقاقشتها مع الطرف الآّخر بفعالية. فيجب أن تمع هده 


الفكرة الحلرف الآخر من تلتاء دنسها؛ آي لست هناك 


جاج إلى آن تؤكدها فتميل بج دك إلى الأمام بظطريقا 
عدوانية بينما تتحدث إلى نرد الآخر(كما بظهر في 
تجثب الإشارة بالأصابع قهي ا 


الابتعاد 


قد تعتقن أن الاحتفاظ بمسافة - حوالي ذراغ - بينك 
وین ھن تعد ثه سوا ء فى مكان العمل آم الكافتيربا آح قى 
ای گان آخر إنما هر ي طريقة فمعالة لتؤضيح التغيير الذى 
زي في وضعك الوظيفي من خنلال زيادةالمسافة 

للمنطقة الاجتماعية (انظر الفصل الثائي). 


اراقع شبن هة الحركة تد من اقم انحيل 


مه وينظر لها الآ خرون عادة على آنها كذَلف 


التقوق 

أماالنظز us‏ کا 
والمیل بالرأس قليلاً إلى الح 
والتكبر e‏ 
بھدر 6ا ق5 


الأساءة الصريحة 
يقوم هذا النوع من المدبرين بتعمد الالتفات بميدا 


| کا يتحدث شخص آخر غيرهم أو يقَومون ببعض 
هرات مثل الزفر بعنف لإيقاف من يتحدث عن الكلام. 
فضا عن هذا ٠‏ فهو يتعمد المشي بتكبر وكأنه يلك زمام 
الفوقف؛ على الرغم من أن هذا أبعد ما يكون عن الواقع: 
كذلك: لا تحمل نظرة هذا النوع أي تعبير أو قد تكؤن نظرة 
اة او محدفة. كما يقوم بشد جسده ووضع يديه على 
ال براسه قلیااً إلى أحد الجانبين وتضييق 
حداتي مبنیه 


رتت بارس الساظطة وکان ال e‏ 
ف 2 حدث معه غبي إلى درجة لا تمكنه من فهم مغر 
ابق اتر تت می اا 


ا 3 يذه الحركات تحتاج إلى المزيد من ال ا 
ت کات آل E‏ 
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استغلال النظارة ‏ 

باشبة ناشخاص ت 
النظارة الطبية ey‏ ني الاب 
a‏ و تحد 5 مر 


كيفية الايحاء بالوضع الوظيفي 
هناك بعض المسئولين ممن لديهم القدرة على 
الاتيان بلغة جسد إيجابية بصورة فطرية. وعادة 
مايوضف مثل هؤلاء الأشخاص بأنهم يتمتعون 
بشخصية جذابة تجعل كل من حولهم يلاحظ 
وجودهم فى أى مكان. فعندما يتحدثون» يصغي 
الآخرون إليهم؛ وعندما يبتسمون تتهلل آسارير 
الجميع؛ ويرغب الجميع قي آن يحذو حذوهم. 
قد يوجد بالفعل ما يعرف بالشخصية الجذابة 
الساحرة» إلا أن هذا الستحر يكون في ميني الطرف 
الآخر اکر مما برج إلى اتبْاع آسلوب معين من 
قبل صاحب هذه الشخصية . إذا کنت تؤدی -™ 
القيادي بنجاح وإذا كانت مؤهلاتك القيادية تقوم 
على رغبتك السمحة في الإشراف على زملائك 
من أجل قيامهم بواجباتهم الوظيفية بشكل آفضل 
وليس فقط من أجل الرغبة في التسلط والتحكم 
قيهم قإن الآخرين سيعتقدون أنك بجانبهم وتعمل 


الثقة في النضس 

بينما أنت تجلس على مكتبك أو إلى مائدة الاجتماعات؛ 
ضع يديك على سطح المكتب أو المائدة واضغط بالكفين 
بثبات حتى توحي بالثقة .قم بذلك عندما تکون متاگدا 
بالفعل مما تقول بدلا من اللجوء إلى الإشارة بالأصابع أو 
تحريك اليدين بطريقة استعراضية للتأكيد على بعض 
النقاط. فهذه الطريقة تعد أكثر تعبيرًا وتدعم ما تقول: 


المكاقاة 

إن تقدیر العا الجيد والشاء عليه من الاأدوات 
الأسا 1 2 التی تخد مها المديرون ی نحمير 
مريوسيهم. وهناك العديد من الطرق الشفهية 
ْ كتوبة لل بد عن ذلك التقدير. على سيبل 


ر 

المثال. بعتبر الاستخداح الحكيم والصائب للفة 
الحسد من العوامل القوية لتعزيز التعبير ع 
التقدير ىقهيا. 


مسك بيد من نصادجحهة 


حتی نتتهى من التعبير 
عن تقديرك له بقولك - على سبيل المثال: أحسنت 
صنعاً". گذلك. قم بلمس أحد كتفية برفق (كما 
يبظهر قى الصورة إلى اليسار) بينما تقؤل: لقد 
تة راثعة ٠‏ اقعل 
قعلاً برغبتك في تهنئة أحد موظفيك. إذا قمت 
بذلك على سبيل المجاملة فحسب املا أن تنجح 
قى التعبير عنها باسلوب فعال؛ فإن 
ستظهر من لغة جسدك التي ستبدو غير حقيقية 
ا سيجعل المتلقى يشعر بنفاقك وعدم صدقك. 


زلك فوط عندما تشفر 


ا لجحصيةة 


طريقة استخدام اليدين طريقة السير 


إأذا تمت ترقيتك شوّخرا إلى أحد المناصب بعد بضع دفائق؛ قام چون بوضع كفيه فى مواجهة عند المشي ۾ اختفظ بجسمك في وطن 
اة زيا إلى أكبر منصبا فى الشركة فهناك بعضهما البعض مع توجيه الأصابع إلي الشخصية المقابلة اس ترخاء مع مراعاة ستقامة الظهر (كما يظهر 
اا من الیل اتتا مع الآخرين بطريقة ورفع الذراعيْن - كما يظهر في الصورة ادناه مثل هذه في الصورة إلى اليسار) وكأنك تقول قي قرارة 
UT‏ ا الحركات تؤحي بآنه متشكك فيما تقول أو شعوره بأنه نفك: "إننى أعرف هذا المكان جيدا لا أن 
5 2 آعلی متزلة ومقاما منها. أما فى حالة الاستمرار فی تقول: "إننى أملك هذا المكان بالكامل وأتحكم 
توجيه أصابغه نحوها ولكن مع خفض الذراعينء» فإن ذلك قيمن قيه . 


تقتی إصغاده إلبها باهتماح وتواصلهة معها. 


ضرورة الانتباه إلى الحركات الاتية:؛ 
0 التعحرك بعصبية وتوتر 
0 تغطية الفم والعينين 
وتجتب النظر كثيرا إلى العينين 
_ # إغماض العينين لبرهة 
#تقيد الكتير من الحركات التى تقوم بها 
8 الأسترخاء الشديد فى الجلوس أو الوقوف أو المشي 
# لصوت الهادىئ المتلعثم 
6 ابتسامة مناشدة 


#انعتاء الجسم 


:قد تکون هذه الحرکات دللا على الخضوع 
الطاعة. إذا لاحظت القيام بهذه الحركات بصورة 
ا کا فاظرح على نفسك بعض الأسئلة لى 
اا فل تب شعاد E‏ بالمصبية 


ها n‏ مرعوسيك. حاول آن 
ا م انتصاب ا القامة 
E‏ ة ماثلة قليلاً . كذلك 


y~ 


a2 N. 


EY 3 لشفتین‎ 


a‏ قا شان یجب أن يشعر المرءوسون ا 


التوتربل الهدوء والاسترخاء .ريبما يرجع السبب 

فى قيام المرءوسين بمثل هذه اعا 
إليهم من طرف الأنف مما يوحي بتكبرك ۇاحتقار_ 
لهم. (ارجع إلى الجزء السابق من هذا | ۴ سا 0 
للتعرف على المزيدذ من الآشكال السل ۴ بية ية للتعبي : 
عن السلطة.) 2 


استخدام لغة جسد E‏ 
من المعتاد أنيقوم الم مر ؤر 


إن الحركات المتتالية الآتية تنتهي بفشل 
بن يجدون أنفسهم مضطرين للاسف إلى 
بوا جهتها . قإذا نظربا إلى كل واحدة من هده 
لحركات على حدة» سنجد أنها تخلف آثرا 
سيًا . ما إذا حدثت هذه الحركات بصورة 
متواليةء فإنها تثير الإحباط الشديد هي نفس 
من يقابلها . وتتمثل أفضل طريقة لمواجههة متل 
هذا الموقف في الأستماع بصورة حيادية إلى 
الطرف الذى يقوم بمثل هذه الحركات. نم 
محاولة لاء ها المقابلة غند أول فرصة. 


کرس 


-١‏ إظهار التفوق 

يفوخ کریس کالمعتاد باستخدام آثاث 
المكتب للتغلب على الطرف الا خر وإظهار 
سښلطته وتفوقه عليه . ولکن» بزداد الامر 
سوا في هله المرة نظرا لأزه يتمتع بالفعل 


لھ 1 ۵ أل ۴ 5 4 لسدسست م صنةه الحدند 


۲- الرجوع إلي الماضي 

يوضح كريس الطريقة التي يريد إدارة العمل بها وكيف 
كانت الأمور تسير من قبل ومدى النجاح الذي تحقق نتيج 
سير الأمؤر على هذا النحو. وبينما هو يتحدث؛ يقو 
بالرجوغ إلى ألوراء بالمشعد ويوجه نظره إلى السقف ولیس 
إلى اليس التي تجلس آمامه : وتوحي هاتان الحركتان بالنكر 
الشديد والثقة الزائدة في النفس. فى مثل هذا الموفف' 


1 . م‌الجكمة الا تفلق آلیس على ما یقول لأنه لن يسمعها أو 


ا 


؛- الابتعاد للاستعداد لمواجهة أخرى 

يتمتل أفضل خيار آمام آليس فى محاولة اختصار 
'#جتماع والانتهاء منه بأسرع ما يمكن. تستطيع ليس 
القيام بلك من خلال اللجوء إلى الصمت في الفترات 
القصيرة التي يتوقف فيها كريس عن الكلام مع الإيماء 
#جهها كعلامة على اتفاقها معه فى الرأى أو فهمها 
قزل .ذا تسرعت اليس وقامت بالتعليق على ما 
موه كريس في أشاء فترات صمته» فإنه سيعتبر ذلك 
'گیدا على سلطته وتفوقه علیها. ومن ثم یجب علیها 
خلال الكتابة. 


۳- عدم الاهتمام بالطرف الآخر 

بعد ذلك قالت آلیس تعلیقا مختصراء فما گان من گریس 
إلا آن رفع أحد أصابعه وآسنده على إحدى وجنتية مما 
يعني آنه غير مهتم بتاتا بي مما تقول. 


في الفقرات التالية ترغب أليس في آن تطلب 
من كريس الحصول على زيادة في راتبها وزيادة 
مستولياتها الوظيفية . ولكنه لا يملك آن يلبي لها 
طلبها. قضلاً عن هذاء فهو يعرف من خلال 
اجتماعاته السايقة معها آنها صعبة المراس وعنيدة 
للغاية في متل هذه المواقف؛ فهي ليست جرينة 


١‏ اعداد المکان 

اكتسب كريس نقطة لصالحه عندما عقد الاجتماء 
فى مكتبه. فقد تآكد من أن مستوى المععد A‏ 
عليه اعلى قليلا من المقعد الخاص بأليس ا 9 
أقصر منه عند الجلوس (انظر الصورة آدناه). تعمد كريس 
أيضا الجلوس فى مواجهتها مع مراعاة أن تكون المسافة 
الفاصلة بيتهما آقل من حدود منطقة العمل على آلا تتخطی 


السيطرة على الموفف 

فى هذه الصورهة؛ مایزال كريس هو المتحكم فى 
قف وغل الرغم من أن جسده محجوب جزتيا بواسطة 
ذراعیه: فان إسناد ظهره إلى المقعد يعطى آليس اتطباعا 
ماشرًا بآنه واثق من سيطرته على الموقف. 

إذا أرادت اليس التخلص من هذا الموقف» عليها أن 


تجد عذرا يبرر رغبتها في إرجاء الاجتماعء ويفضل أن يتم 


الثقة في النف 


فحسب» یل قد تلحا آيضا ال التوعد والتهديد حدود المنطةة الشخصيهة ( انظر 1 لقصل التاني) a‏ يوحی 
وقد انتهت اجتماعاته السابقة معها فى جو من بقربهما من بعضهما البعض مع الأحتفاظ فى الحقيقة عقده في مکان محاید ترغب اليس في أن بدو متعاونه 
۰ التوتر وآبدت آليس اعتراضها ا اللجوء بنعصض المسافة بيتهما. وهكذا› فان متل هدد الحركات مام گریس؛ ولكنها فى الواقع دردد أن ترهقة حتى يققد 
إلى العناد التام وعدم القيام بالعمل بصورة مثمرة تنقل الرسالة الآثية: "نحن هتا فى اجتماءع عمل تحب أ٠‏ سيطرته على الموقف. 


تتحى قبة المشاعر جانا . وبذلك؛ ستجد آليس صعوبة 


قى اسيظرة عار زهاح الامو و التحكه کي الموقف. 
- 22 ا ا س ر 


لفدة أسابيع بعد ذلك. یرید كريس إنهاء هذا 
الموقف والتغلب عليه من خلال التأكيد على سلطته 
الوظيفية ولكن دون الدخول في جدال مع آليس. 


۳ ا الطرف e‏ منصبك 
نظا ت یسار ره ا 


© ee > 


فوق 


تلك التي بين عيئي 
E‏ الفصل) - وال عب 


2 e 0 مدا‎ 


مما لا شك فيه أن الصدق من السمات التي ينبغى 
٠‏ أن جلى بها الإنسان ولا يمكننا العيش بدونهاء سواء 


ود 
E‏ على مستوی الفمل أو الجياة الشخصية . ولكن» في بعض 
بطريقة مباشرة من أجل إتمام بعض الصفقات. ولكن | 
) اللجوء بالطبع إلى الكذب. | 
1 


CY 

_ الا حيان قد يضطر الإنسان إلى عدم البوح بالحقيقة 
5 دون 

۱ 
2 ا ا 


إذا کنٹ مضطرًا لإخفاء حقيقة ما 
فعليك أن تفغل هذا دون أن يش ىر 
الآخرونبذلك:ويبدأهذاالفصل ٠.‏ 
إشاراتلغة الجسدذ التي تظهرعلى __ 
الشخص الذي يحدنك عندما تحاول 
المراوغة وعدم التصريح بكل الحقيقة. 
ثم يستطرد للحديث عن فن المراوغة._ 


we hS 


وھ 
١ .‏ 


کم کے ہے e‏ ی د کے و 
0 ° 
e ١ ‌‏ چ ٌ 
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الصة أصقحتان التاليتان تتناولان كيفية اكتشاف 
) عدم تصديق الشخص الذي تتحدث معه لما تقوله 
| وفي الفقرات التالية. يخبر أليكس بوب - الذي 

هو آحد مرعوسيه -بالكيفية التي يريد إدارة 
| مشروع معين بها. فييداً أليكس الحوار بتضخيم 
المبالغ المالية المتاحة للمشروع؛ ثم يستطرد في 
المبالغة حول المدة التي سيستغرفها المشروع . 

لا يحتاج بوب إلى التصريح بعدم تصديقه لما 
يقول أليكس؛ جيث إن لغة جسده تقوم بهذه المهمه 
بدلا منه. 


الأهتمام بما يقال أو الشعور بالإحباط من جراء ما بسمع) 
فكلا النوعين متشابهان بدرجة كبيرة. ولكن الاختلاف 
الأسياسي بينهما أن الشخص الذى لا يصدق ما يقال " 
يطرق برآسه ولا پسندها كما OE‏ فى حالة الشعور 
بالملل. : 


۲ ايعاد الكنف 


إذا قام بوب بعد ذلك مباشرة بإبعاد أحد كتفيه قليلا 


(كما يظهر في الصورة أدناه)؛ فإن ذلك يوحي بان شكه 
ق بدا يتحول إلى حالة من الملل. 


الطرف بالعينين 

قاجا أليكس بوب بوجهة نظر شديدة التفاؤل بالنسبة 
لير العمل وكان رد فعل بوب (كما يظهر إلى اليسار) آن 
طرفت عيناه في حركات متوالية وسريعة» ربما لا تستغرق 
احدة مما يعني أن بوب لا يستطيع تصديق ما يسمعه. 
لن الصعب ملاحظة هذه الحركة دون تدريب» ولكن من 
اهل ملاحظتها ذا کان الشخص یرکز على تعبیرات وجه 
دنه في الضوء. 


وضع اليد على الوجه RNs‏ 
يجب النظر إلى جميع حركات الجسد وى 
تفسيرها بناء على الموقف ت الذي تتم فيه وخاصا رکات ٠‏ 
وضع اليد على الوحهة .قإذاتم نظر إلى کا حركة عا 
حدة. فكن على ثقة من أنها جميقًا تشير إلى أن ال 
ا e‏ م ا 


الد ى السابقة: o‏ 
في الصورة إلى اليمين) بوي بم 2 
و الفقرات التاليةء جد ھ هذه الج 
توتر بوب وشعوره بعدم الراحة؛ 
أليكس بسهولة. ٠‏ 


أحيانًا قد نضطر إلى الاستمرار في العمل على الرغم 
EE:‏ ت الل الرسمية: فخضور عشاء عمل 
أو حفل استقبال آو تجمع من آى نوع مح زملاء العمل - 
2 بها قي ذلك عقد إحدى الحفلات في مكان العمل نفسه 
ك _ _-يعتبر بالطبع جزءا من الحياة العملية. وقد يتأثر 
E‏ مستقبلك الوظيفي بقدرتك على التعامل مع هذه 
المتاسبات الاجتماعية. 
و ا واا وول الى الدرجات 
عند الانضمام لهذه المناسبات من خلال تعلم لغة 
الد ق تتت وسن ایی ت عر سر 
١‏ ا انجذابهم إليك وإعجابهم بك. 


ا 


ر 


نسهم هذه المقابلات غير الرسمية 
ماد 2 وریما 
تقابلهم في اليوم التالی فی ساعات 
العمل الرسمية. 


۳ عدم تعجل الاقتراب 

الآن؛ التفت جون - وهو رتيس فانيسا الجديد فى 
العمل - إليها بكامل جسده مع التوجه إليها بكلتا قدميه. 
وغل الرغم من ان ذلك علامة جيدة؛ فانه یجب علی 
فاا فی هذه المرحلة الالتز اح بعدم تخطى المسافة 
الفاصلة بين زملاء العمل (انظر الفصل الثاني) خت ل 


اختلاف المتاصب 
عتد الذهاب لحضور إحدى المنا سیات 
ف تود تمك بصحبة شخصیة 
معروفة أو ذات نفود عال مما قد يخلق بداخلك 
الرغبة في التعرف عليها وا لتحدث معها . ولكن. 
المشكلة فى مثل هذه المواقف آنك لا تستطيع 
| إلى هذه الشخصية على حدة وتحاول خلق انطباع 
) جيد لديهاء أم تحاول أن تسترعي انتباهها أماح 
ال لجميع مما يد < خلك في منافسه مع جميم 
١‏ 


4 


نبدو وكآنها تتعجل الامور وهما لا يزالان قى بداية اللقاء. 


سآن 


اول هذا الجزء كيفية تحديد ذلك 
من خلال فهم لغة الجسد الصادرة عن هذه 
القخصية. 


١أ-‏ حدم الأكتراث بافقامة حوار 
ي ) بينما تلقي فائيسا بالتحية على چون (كما يظه رفي 


- 5 
8 آ 1 ۰ ۰ 
الصورة آعلاه)؛ عليها آن تلاحظ اتجاه جسده. إذا التفد 


إلبها بزاسه فحسب م استمرار مواحهة حسده للباب 


باتجاه مكان الحفلة؛ قان ذلك يعنى آنه يريد الاستمتاع 4اا ئ 


اذا بدا چون في التحدث معها؛ بمكنها التقدمنحوه 
قليلاً حتى تستطيع الألتقاء بعينيه على نجو جيذ (انظر 
الفصل الثالث). ا 


بالحفلة آكثر من رغبته فى التوقف للتحدث إليها. أما 
إذا الثفت إليها بجسده. فقد يعنى ذلك استعداده للدخول 


في حوار معها: 


- حدم الاستعداد الكامل للحوار 

القفت چون إلى فانيسا فى أدب ولكنه لم بخاطبها 
وعلى الرغم من آنه لم ينجه إليه بقدميه فإنه بلتفت إلبها 
بتصف جسذه. فى هذه المرحلة» يجب على فانسا عدم 
التقدم بسرعة ت وعدم تخظطي حدودها الخاصة مغ 
جنب الالتفات إليه ومواجهته بكامل جسدها. 


; و 
و 


0 


ات : 


ا 


۲ اللاقتراب 


إذا بدآت الزاوية تضيق بين 


اتجاه الجسد والقدمين 
نتناول فى هذا الجزء لغة الجسد التي تستحد م 
فى الصفحتين التاليتين و وهي تعد لغة أكثر انفتاحية 
وضاوكا - أو يمكننا القول أكثر اجتماعية ج 
تلك التي شاهدناها في الفصول السابقة (انظر 
الفصلين الثالث والخامس). 


9% 


المتعحدثين IES‏ 
موضوغ اکثر خصوصية أو 


۳ عدم الترحیب بانضمام ن شخص تالت 
اذا كانت الزاوية الفاصلة سن متحد ثب ن حوالي ٩‏ 

در حة: قانهما قد بشعران بالسعادة عننک ا ثالٿ 

إليهما. أها قى حالة ضيق المسافة الفاصضلة بنتهما: قان 


ذلك الطرف لن يكون موضع درحيب . 


٣ 
٥ 
j. 
1 


2 


اشارات الندخ ا 4 

من المعروف آن التدخين ضار بانس 8 
ولكن هناك بض الاد ا 
E‏ 9 


) درايتهم بأخطاره الكثيرة ون ا 
تفهمع الحالة النقسية للمدخن من 


E 


الإاشارات الجسدية ا١ ١‏ 

ت ر لتي يرسلها دون غير 
2 يمي ملة. ٠‏ ويرحع ذلك في الغالب إل ن ھۇلاء , 
أما إذا اشترك المتحدتان في حوار شخصى وممتع؛ اا بتقدون خط ن دنین ) 


قان المسافة الفاصلة بينهما ستصبح أكثر ضيقا وقريا 
كما يظهر فى الصو أعلاه وآدناه. 


لغة الجسد 


عند الجلوس 

تظهر الصورة إلى الیسار ن چون يرغب في أن يطرح 
علی تید سؤالاً مباشرا وش شخصیا. إذا کان تيد آحد مرعوسي 
جون؛ فانه قد يفهم آن چون بذ يفكر في ترقيته . ويمكن 
لجون تحقيق هنذا الأمر بطريقة أخرى أكثر براعة تتمتل 
ر جلوسه إلى زاوية ٠١‏ درجة من چون ثم منافشهة 
الموضوع معه بشكل غير زسمي (كما يظهر في الصورة 
آدناه). 


الترحب ب وعدم السرحيب بطرف ثالث 
A 2‏ : 
ثم اند اليهما تيد اذا استدارت قدما کل منهما لتصا 

۰ 

> ج انتما لار E‏ - 

ان بوحی 2 ترحبان قحس 

ك يوحي با ب بانضمام 
تید إل | بل تقدران ایضا وجودہ معهما (کما یظهر ف 
0 - ین ا 
الصورة آدناه). ومن المعروف أن النساء آكثر حخساسة . 
اول ونا سية من 
الرجال قيما یحد ں لغ الجسد هي مل هده المواقف وغيرها 
إزا كنت رجلا ولا تعرف كيف تتصرف فى مثل هذه المقااد- 
ر ي ب بارت 


فثق فيما تعير عنه لغة الجسد عند النساء. 


0 


7” O 


تکوین علاقات اجتماعية 
تهدف قرات الآتية إلى ا المساعدة في 
TE‏ 


الصادقة وغير الصادقة 

رقول الخب راء إن الابتسامات 
Eas i + 1‏ 
ا EE. mc‏ : 


المواضع ضم الجيدة عند الوقوف 

کماذکرنا من قبل »تمه ثلاث دوائر تحيط بالشخص؛ 
آل وهي ألدائرة الشخصية والدائرة الاجتماعية وتلك التى 
تكون بين زملاء العمل. عندما يتقابل الأاشخاص مع د 
اللعض فى إحدى المناسبات الاجتماعية؛ فإنهم يميلون 
إلى عدم تخطي الحدود الخارجية للدائرة الاجتماعية. 
عند بداية الحوار . فى هذه المرحلهء ينبعي تجنب محاولة 
التاذير في الطرف الآخر عن طريق الميل على أذ 
والتمتمة بتعليق ساخر لی احد الضبوف 

ولكن» بعد مرور دقيقة آو دقيقتين من بدء الحوار؛ 
يمكنكف البدء فى الاقتراب قلیلا مع اللانتاه بشدة إلى رد 
فعل الطرف الآخر. إذا لم يقم الطرف الآخر بآي رد فعل 
أو وتراجع إلى الورا ب قلا تقترب أ؟ كثر من ذلك والترم 
بمكاتك. آما إذا اقترب هو الآخرء فان ذلك يوحى بآنك 
تتواصل معه على نحو جيد وآنه يريد في الغالب الاستمراز 
فى التحدث معلف. 


البداية الموققه 

لق تتاول الكتاب فى قصوله الأولى (الفصل الثالث 
بىيدًا) تقليد لغة جسد الطرف الآخر. وفى هذه 
إلفقرة (كما يظهر في الصورة إلى اليسار)ء یکون النتلیه 
فى آكثر أشكاله الإيجابية عند استخدامه في بداية 
اة صداقة جذیدة. تظھ ر کل ا ا 
الصورة وهما تتخذان الزاوية المائلة نفسها لجسديهما 
مع توحيد درجة ميل العنقين وكذلك مستوى 
ارتفاع الرآسمين. توحى هذه الحركات بانهما 
تمجبان ببعضهما البعض وترتاحان لطريقة سير الأمور 


الايماءات والابتسامات | 
من الآمور التى يسهل نسيانها حقيقة أن الإيماء 

بالرآس أو الابتسام فى آثناء فترة توقف المتخحدت 

عن الكلاح E‏ التحدث بصورة أفقضل: 

لذلك» عليك تذكر هذا م ر 

قبل مقابلة الآخرين والدخول في حوار ميم 

عن هذاء قان هذه الإيماءات امد 

حع في ا إلى حد ما e‏ لمت 

ٿم ادرف ا ا ويح على د eg‏ 

التحدث في موضوعات تدخل صم ن دائرةاهتماه 


يرجع الآصل في استخدام اليدين في التحية إلى ما 
قبل التاريخ؛ وربما كان يرجع السبب في استخدامهما 
لادلالة على عدم حمل آى آسلحة؛ ومن ثم عدم وجود نية 
لالإضرار بالآاخرين. بعد هذه الفترة بنحو ألف عام تم 
اعتبار المصافحة المستخدمة قي دول آوروبا وآمريكا 
الشمالية التحية العالمية المستخدمة فى مواقف العمل 
نظرا لإمكانية قهمها فى جميع آنحاء العالم. 


__ ولكن. هناك بعض الأشخاص ممن يعتقدون في ضرورة 
مسرفة e‏ السائدة للتحية. .ومن هده ا 
دی زرده باسم ا ET‏ | 


ميع تلك الأنواع سيتم تناولها قي هذا الفصل. 
ا 


E 


i 3 0‏ 
کے ا 
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فضلاً عن هذاء فإن هذا الفصل لا 
يكتفي بعرض أساسيات اللقاء والتحية. 
بل يتناول أيضًا الكثير من التفاصيل 
المهمة الخاصة بالسلوكيات التي قد 
تتقابل معها عند سفرك إلى الخارج في 
مهمة عمل. 


كذلك فان الفضل يق دم بعش 
لإ شادات الخاصة o‏ 


r . 
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قارة آوروبا 
من المعروف آن قارة أوروبا لها ثقافات عديدة 
مختلفة مما يجعل السلوكيات المقبولة تختلف 
بصورة وأسعة من دولة إلى آخرى داخل القارة. 
على سبيل المثال؛ يعتقد أن ساكني جنوب أوروبا 
أكثر انفتاحًا وتعبيرًا عن أنفسهم بوجه عام من 
ساکني شمال آوروبا . 


فناندا 
4 يميل الرجال والتساء وعادة الأطفال إلى المصافحة 
عند التقديم. 
يمتير إظهار العواطف آمام الآأخرين من الامور 
غير المعتادة. 
يعد النظر إلى العينين مباشرة والاستمرار في ذلك 
من الأمور المهمة التي يجب وضمها في الاعتبار 
في آثناء التحاور مع أحد. : 
و اة ازرغبة في وضع ساق فوق 
الأخرىء يمكنك وضع إحدى الركبتين 
فنوق الأخرىولكن لا تضع أحد 
| 1 کاحا ن فوق الركبة. 
ي اديوت العام في الشارع. 
اول ي طعام بالأصابع - حتى 
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بریطانیا 

4 من المعرؤق أن البريطانيين يشتهرون بالبرود عن 
جيرانهم من قاطني القارة نمسهاء وتعتبر 
المصافحة التحية الرسميه الرتيسية. لا تستخدم 
المصافحة فى المناسيات غير الرسمية» كما 
يستخدمها الشباب بصورة آأقل من كبار السن. 

من النادر جدًا تبادل العناق والقبلات خارج محيط 
العادلة والأصدقاء. 

4 يعد كل من الآدب والاحترام في التعامل مع الآخرين 
من الأمور المهمة . فقمعظم البريطانيين يصطفون 
بصير وهدوء فى الطوابير» ومن يحاول التعدى 
على مگان غیره يقابل بالاعتراضات من قبل 
الجميع. 

4 هناك قيود متزايدة في بعض المهن على تناول 
الك روات الكجولية فى آشاء غداء اللا 


جمهورية التشيك وسلوفاكيا 
@ قد تجد - خاصة فى الاجتماعات الرسمية - 
جميع الحاضرين يصافحون بعضهم بعضا حال 
وصولهم ومغادرتهم .فيما عدا ذلك لا يقوح التشيك 
والسلوفاك باي تلامس في الأماكن العامة. 
4 لا تضع مرفقيك على المائدة فى أثاء تناؤل 
الطعام. 
4 عند الأنتهاء من تناول الطعام. ضع السكين والشوكه 
معا بصورة متوازية على أحد جانبى الطبق. فتزك 
الشوكة والسكين على الطبق عكس بعضهما بقضا 
فقرة راحة قستأنف بعدها تناول الطعام: 


الدانمارك 

يتميز شعب الدانمارك بالقوة والسرعة فى 
ألمصافحة . : 

4 عبد مصافحة شخصين أ حدهما امىرأة.قه 
بمصافحة المرأة آولاً. 

4 يتعلم الأطفال مصافحة الآخرين والنظر إلى 
العينين. 

4 يدخل الأدب ضمن السلوكيات المهمة. على سبا| 
المثال» يتم السماح للنساء بالخروج أولاً والنزول 
على درجات السلم» بينما يصعد الرجال الدرحات 

) ليس من الأدب تجاهل الآخرين. على سبيل المثال. 
اذا ردت المرور من بین نعض الأشخاص حتی 
تصل إلى مقعدك» قم بالاستدارة إليهم ووجه لهم 
اشكر . 


يجب حضور حفلات العشاء بالملابس الرسمية. 


فواعد الاتیک ع الدولية 


4 في حفلات المشاء الرسمية؛ يتم تقديم كل رجل 
ببطاقة مكتوب عليها اسم المرأة التي ترافقه فى 
الحفلة والتي يجب أن تجلس إلى يمينه. كذلك. 
على الرجل أن يرافقها إلى المائدة. 

ا تضع مرفقيك على المائدة في أشاء تناول 
الطعام. 


رفسا 

4 تتم المصافحة عند طريق تحريك اليد إلى أعلى 
وأاسفل في حركات سريعة ومتوالية. 

4 بوجه عام» على الرجل أن ينتظر حتى تقدم إليه 
المرآة يدها لتصافحه أولا. 

4 لا يطبع الفرنسيون فبلاتهم على الوجنتين - حتى 
مع هؤلاء ممن يعرفونهم جيدا؛ بل يقومون فقط 
بلمس الوجنتين وتقبيل الهواء. 

لا يبتسم الفرنسيون إلى الغرياء. 

4 عادةء يتم تبادل بطاقات العمل. أما في حالة تقبيم 
بطاقتك إلى شخص أعلى شأنا منك؛ فليس 
بالضرورة أن يعطيك بطافته. kk‏ 

في اجتماعات العمل. لا تخلع السترة التي ترتديها 
قبل قيام أعلى الحاضرين منصباً بذلك آولآ____ 
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جمهورية التشيك من الستاد انتم ___ 
مسان ة الج ا ا 
مکان آو مفادرتهء ا Sab‏ 


goo 2 FF 


اتد 1 
قواعد الإتيكيت الدولية 


لا يردد الألمان عبارات الاستئذان (مثل: من أيرلندا 
فضلك ') والشكر (مثل: اشكرك ) بصورة روتينية؛ 
لأ رعش ور ذلك نوعا من الوقاحة أ O‏ يتميز الايرلنديون بالقوة في المصاه ك : : : 
9 یعنبروں د ر من الوقاحه او عدم الاحترام. @ ا 5 E‏ 4 حتى بين رجال الأعمال الدين لم او إلا مرتين 
فرتساء يشتهر الفرنسيون ذا کنت تاكل باحد ا او قي منزل أحد a‏ يرلنديين تبادل بطافات'العمل: فحسب» فإنهم يصافحون بعضهم بعضنًا بحرارة» 
1 : ا ا ل اتد ١‏ 2 ب e‏ البريطائيين غي الالجزام وقد يسك هه ترق ا ا ا 
يحركاتهم المميزة. ا N 1 6 A ee‏ هم برفق بمرفق الطرف الاخر. 
| 4 على الرغم من أن الفرنسيين يأتون بالكثير من e‏ الفير الوصول ای المقدیت المصافحة بين الرجال والنساء. : 
الحركات. فانه يتم الحد منها في العمل. ومن هذه : من آكثر الحركات المميزة التي يقوم بها الإيطاليون 
الحركات المميزة: الإشارة إلى العين (وكأنك تقول: المجر هولندا رفع الكتفين مع اليدين للإشارة إلى عدم دراييم 
آلا يمكنك خداعي). أو رفع الكتفين مع فرد الكفين 4 یتم تبادل آ1 TA E‏ الى 4 يستخدم الرجال والنساء والأطفال 7 بامرما. 
. م کک 1 1 ا ت . “a‏ ۴ . 
(كما تفعل عند القول: إنفى لا أبالي بهذا الأمر): آی مگان آو مغادرته إیاه. عند التحية . كذلك» من المهم أن يكون هناك اتصال 4 يشي االتقرباجا اا ي ي الصبر 
- : 1 و السشوة 
ا وی المد زوک ناف نتم ءل @ بنتظ ر الرجل حتى تدم إليه المراآة قا مباشر من خلال العينين. وال 
ماذا تنقظر مني أن أفعل حيال هذا الأمر؟). ا 4 من الحركات المميزة عند الهولتديين التربيت على : 
Q‏ عند استدعاء النادل. انتظر حتى تلتقي عيناك 4 الا يميل!ا E AUG‏ المرفق للتعبير عن عدم التقة فيمن يتحدت؛» وكذلك التنرويج 
بعينية» ثم ارفع يدك وقل: من فضلك . الالتزام بالحدود e ca‏ التظاهر بالإمساك بذبابهة وهم ية للارى اء 4 يتميزشعب النرويج بالقوةوالسرعة قي ال افص 
ألما تخطيها - آى أن يقف التحدون عا 0 اعا الأاشخاص. يميل النرويجيون إلى عدم الاحتكاك البدني - 
- ذراع من a‏ عند وجبة ا ا ا بون العم خاصة في الممل: ون لا ر ي ي 
ارجا رة دي ا انار تی ته دیما ر لنفسها اولا هبل الحاضرين. ل تیدا فی تناول العائلة والاصاقا ١‏ ي ي حول خصر 
4 ا ةكاك امن قبل ال RE‏ | الطعام قبل أن تبدا هي آولا. أ حد الأشخاص آو تربت على ظهره. 
ki‏ ل ولكن ليس بالقوة ای اھ بي 3 راعي وضع كميات قليلة من الطعام في الطبق 
۴ اليوتان التفاسن-بلف؛ 409 من ير المقبول ترافايض ا۳٠‏ و 
E 9‏ 4 الأشخا الطعام دوں تناوله. 4 من الاد <c‏ ا خاص 
ومن ص. قم بمصافحة عند التحية»› يتمير اليونانيون بالحرارة والود عند ii Sa‏ 
ا المصافخة مع الالتقا دیراد يغاي الطاف ار شی j E‏ 
ay ٠‏ جيبك بینما تصافح وربمها أیضا قبلة e TOE‏ : يدي 3 2 
هذه الجركة تشير ! i‏ کد بم ورون ی 1 
٣‏ رچ تير إلى عدم ۾ بي يعهر اليونانيون عن كلمة "لا" من خلال الإ 1 إيطاليا ا 
Beya‏ بالرا قلي ! ۰ @ أماكلمة النساء. ولكن البولنديين بصفة عا 
Pe‏ س فلیاد إلى E‏ 8 و 4 تعتبر إيطاليا أكثر الشعوب ترحابًا في قارة أوروبا' E n‏ 
ORES‏ جال بتبادل العناق أو المث ااا 
ااا ر د ا اسي e‏ 
| ممسكين بأذرع بمضهم بعضا. إلى شراباء ٠‏ 


ا الأمر. 
CS‏ 


س 
- ا اا Fi‏ . 4 
E” a: :‏ 


أسبانيا 
كما هو الال في الدول اللاتينية. يتميز البرتغاليون 4 يتميز الأسبان بالحرارة والود عند المصافحة, كما 


4 تنقسم عادات السويسريين بظبيعة الحال إلى 


: AT NE 7 aa ت 3 ی آحذ الر حا‎ a E 
أسبانيا عن اة مادج فرنسية وآلمانية وإيطالية. يقوم السويسريون‎ TT 2 a 3 E al 
فة ارف ي ' ممن يتحدثون الألمانية بالمصاقحة بسرعة وتوة‎ NEG O 

E E 0 ت لرا أسبانيا كما هو الحال قى جميع الدول اللا حر‎ E 
بحرارة وربت على کتفه. دون اي تلامس,» بينما يقوم السويسريون المتاٹرون‎ e مقابلة الأصدقاء المقربين؛ فحينئد يريت الرجال ي‎ 


على ظهر بعضهم بعضًا وتتبادل النساء الأحضان. بالطابع الفرنسي والإيطالي بتبادل العناق وطبع 
القبلات على الوجتتين. 

ينبغي حمل الكثير من بطاقات العمل نظرًا 
لاستخدامها بكثرة فى سويسرا. 

4 يفضل السويسريون الحفاظ على انتصاب القامة 
واتخاذ وضع جيد عند الوقوف. لا تسترخى فى 
آشاء جلوسك أو ترجع بجسدك إلى الخلف بحيث 

4 يعتبر التقاء العينين من الأمور المهمة ولك ع تستتد إلى ظهر المقعد مع مد ساقيك إلى الآمام. 
النساء أن تنتبة إلى هذا الآمر حتى لا يتم تفسيره 4 يعتبر السويسريون إلقاء الفضلات في الشوارع 
خطا بأنه اهتمام من جانهن. من السلوكيات السيئة (ويتم فرض غرامات مالية 

4 يقدر الأسبان السلوكيات المحافظة الت _كة كبيرة على من يقعل ذلك). 


المثالء النقر بأحد الأصابع على الذقن يعني عدم 
معرقة الإجابةء أما النقر بالإبهام فيعني أن شينا 
مالم يعد موجودا. 


روسيا ودول الاتحاد السوفيتي سابقا 

4 يتبادل الروس التحية من خلال النظر مباشرة إلى 
العينين مع المصافحة بحرارة وبقوة. كما قد س 
ذلك قيام الأصدقاء من الرجال بتبادل عناق حار 


TA, ٤ :‏ 3 | ا eS 3 EDT‏ المطا 5 ۰ 5 
4 يعني التصفير على أحد الأشياء أو الأشخاص E a OE‏ ۾ کي عم فد يفقوم احد الغرباء بالجلوس على 
عنم الموافقة الا اي قد ال ر ا 
ات المرفوضة تماما عند الروس أن قد يعتبر الأسبان من كبار السن وضع اليدين في عليها. 
تمر آمام بعض الأشخاص وأنت تدير لهم ظهرك. جیب الملابفن ف ادا ء التحدث دليلا على الوقاحة a‏ 
٠‏ ر أ ھر 1 1 ےھ 
على سبيل المثال عند الوجود في المسرح أو E ae aE a r‏ السود : 2 
ا ي من اناس | 4 2 SE‏ الاشبان آن يتتاءب أحد الاشخاض ۾ يتميز السويديون بالقوة والنلازعة في ال اا : 
ند الدخو ی زل ھی روصتا لا تقح بتبادل او يتمطى امام ١‏ رين دون حدوث آي نوع آخر من التلامس. ! 
ل إلى آي منزل في رو e eh.‏ : 2 
A‏ کون ای تة الاب 0 | 4 عند بلوع مائدة الطعام في أحد المطاعم آو فى ۾ عند التحدث مع أحد السويديين,» انظر إلى عيئيه؛ 2 
E‏ | منزل أحد الأشخاص,» يقوم الرجال عادة بالانتظار حيث يدل ذلك على أهتمامك بما يقول. ة 


رجتی تضبح داخل المنزل. 
روس لله فرياء» خاصة في الأماكن العامة. روسيا: فى روسياء يقوم غادة الأصدقاء 
1 اا » فقد تجد حرية شديدة من الرجال بمعانقة بعضهم بعضا بحرارة 
مقارنة بما يحدث في دول ا 


حتى تجلس جميع النساءء ثم يجلسون بعدهن. 4 لا ينظر السويديون إلى تربيع الذراعين كحركة 
لا تبدأ في تناول الطعام قبل جلوس جميعم دفاعيةء بل ينظرون إليها على آنها دلبل على ي 
الحاضرين وتمنى لهم وجبة شهية. الاستماع لما يقولون. 
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4 يتسم السويديون بالجدية والتحفظ في إظهار 
عواطفهم» كما يميلون إلى وصف الشخصيات 
الاجتماعية المحبة للظهور بالسطحية والتفاهة. 

عند التحدث إلى أحد السويديين» التفت إليه 
بجسدك؛ حيث إن الوقوف بزاوية ولو فليلة فد 
يوحي بعدم الاهتمام. 

4 لا يحب السويديون بوجه خاص أن تتم مقاطمعتهم 
في آثناء التحدث» كما لا يحبون الانتقال إلى 
موضوع آخر قبل الانتهاء من منافشة كافة جوانب 
الموضوع السابق. 


رکا 

8 فضلاً عن طريقة المصافحة العادية» قد يقوم 
الأصدقاء بوضع أيديهم فوق يدي تعحم تفضا 
أو تبادل العناق. 

4 عند الوجود داخل أحد المكاتب أو عند حضور 
اي الرسميةء يجب تبادل المصافحة 


صغير السن بتقبیل يد شخص 
ثم بترا ا کدلیل على احترامه 


n‏ في الشارع مسن 


اراد القوم الذين 
نبل الآخرين. 

أووضع اليدين 
ا الج 
ET‏ 


السويف؛ انتبه إلى زاؤية 
جسدك عند الوقوف للتحدت إلى 


أحد السويديين. 


يتم التعبير عن كلمة "لا" من خلال رفع الرأس قليلا 
مع إمالتها إلى الوراء وإغلاق العينين آو عن طريق 
قتح حدفتي | لعيتيبر ورقع الحا > حبین . 


تركيا؛ إذا قام أحد الأشخاص بإمالة راسه إلى 
الوراء وإغلاق غينيه: فذلك يعني رفضه امرماء 


الشرق الأوسط والعالم العريبي 
هناك العديد من القواعد الأساسية للاتیكيت فى 
الدول العربية . وتعرض الفقرات التالية هذه القواعد 
الدول الآتية: 


الدول المريية الاسلامية وه دا ا ا 
خلال لمس القلب بالكف الأيمن» ثم تحريك الساعد 
إلى أعلى وإلى الخارج مع النطق بعبارة السلام 
عليكه . وهناك تحية اجر ا و 
أيضًا وهى تحريك الجبين قليلاً إلى على ثم 
لمسة بأطراف الأضابع. 


يستخدم الرجال العربا التلاممن الفغل غثد 


التحيةء كما يطيلون الوقت عادة في المصافحة. 
كذلك. غد يقوم الرجال ممن هم على معرفة وثيقة 
بالامساك بالمرفقين فى أثثاء المصطافحة. 

4 فى العالم المريي الإسنلامي» تعد المسافقة 
الاجتماعية الفاصلة بين الأشخاص عند الوقوف 
أقل مما هي في العالم الغربي؛ حيث يقف الرجال 
على مسافة قريبة من بعضهم البعض عند التحدث. 
كذلك .قإن الابتعاد في آشاء تحدث أ حد الأشخاضص 
بعد وکا سینا وخبیجا' 

4 لا تستخدم هذه المسافة القريبة عند وقوف 
الرجال مع النساء ؛ حيث يقفون على مسافة بعيدة 
من بعضهم بعضا - بعكس الجال في العالم الغربي. 
فضلاً عن هذا من غير المسموج إظهار العواطلف 
في الأماكن المامة. كذلك. على الرجال الأجانب 
الائتظار حتى تقدم المرأة العربية يدها إليهم 
للمصافحة. 

4 مقر فام أحد ا 
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فواعد الإتيكيت الدولية 


المصافحة. أما في حالة قيام أحد الرجال بتحية 
امرآة على غير معرقة وثيقة بهاء فستكون التجية 
أن يلمس الرجل قلبه بكفه الأيمن. 

4 تجتب الاشارة بالأصابع غل آي شيء؛ ولا تمم 
أبدا بالإشارة على أحد الأشخاص ي ا 
قهذا السلوك يمك في شدة د الوقاحة. 

4 اخلع الحذاء دأتَمًا قبل دخول أی منزل أو مسجد . 

4 يعتبر نعل الحذاء أو بطن القدم أقل أعضاء الجسد 
شأنًا ونظافة . ومن ثم فإن إظهار هذا العضو أو 
توجيهه إلى آحد الأشخاص يعتبر إهانة شديدة. 

4 استخدم اليد اليمنى فقط فى تناول الطعام وعند 
تقديم أو تلق الهدايا. لا يتم استخدام اليد اليسرى ` 
فى الدول الأسلامية إلا لأسباب صحجية تمنع من 
ادان الد ي 

4 فى أوقات الطعام: يقوم العرب بتقديم الكثير من 
فناجين القهوة الصغيرة التي تتسم بالسمك الغليظ 
والسكر الزائد: للاشارة إلى أنك لا تريد e‏ 
متها قم بإمالة الفنجان إلى الأمام والخا 
بأصابعك. 


مصر 

ل e ea‏ ر 
الفربية. فإن داك ي DS‏ 
الملبس عندهم. على مثال» يرتدي | 
بنطلونات طويلة؛ ٠ e‏ 
لیل ا ط . ١‏ 
e‏ م لن 
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يران 
٠‏ تعد المصافحة من الأمور الشاتعة. كما أن 
مصافحة الأطفال تشير إلى احترام آباتهم. 


ترتدي النساء جونلات طويلة قضفاضة تغطي 
الكاحل مع بلوزة طويلة واسعة ذات كم طويل أو 
بلوزة وسترة قضفاضة طويلة تفطى حتى منتصف 
ب می ارنداه وارب وغظاء 
اراس فصلا عن هدا يجب على التساء عد 
التجمل أمام الآخرين أو ارتداء أية محوهرات 
باستشاء بعض الخواتم البسيطة - مثل خاتم 
الزفاف - حتى لا تتسبب فى أية مضايقة أو ردود 
أفعال قوية. 
يجب على الرجال ارتداء بنطلونات طويلة وتغطية 
ذراعيهم. 


الأردن 

تعد الأردن من الدول المنفتحة على العالم الغريي 
ون هذا ¥ ينفي أن عدم الاحتشام في ê‏ 
8 ر ضيق الأخرين ٠‏ يجب على التساء ارتداء 
قساتين تصل حتى الركبة - على الأقل - أو 


5 يعد الأدب فى الا ردں من الامو ز الفنية التی تتطلب 
مهارة فى التعامل. على سبيل المثاز 
المزيد من الطعاح لكف 


ل إذا تم تقديم 
ى أثناء و جبة | العشاء» يجب 
عليك أن تبدی رفضك مرتین. ثم تقبل في المرة 
التالنة . كذلك» م ق أن تترك کمیات 
قليلة من الطعام فى الطبق دون أن تأكلها. 


ن الاآدب والذو 


فلسطين والأراضي المحتلة 


# علے على الرجال مي ن رور رور ن فلسطين ويذهبون إلى 


فطاع عزة آو مدن الضفة الغربية أن يقوموا بتغطية 
والكتفين والنصف الأعلى من الذراعين. 


المملكة العربية السعودية 


4 في التجمعات السياسية. يقوم الرجال بتحية كبار 


القوم بتقبيل مقدمة كتفهم الأيمن لإظهار احترامهم 
لهه. 


يمكن أن يستضيف السعوديون اجتماعات عمل 
مشتركه فى حجرة واحدة مع تحرك المضيف بين 
کل مجموعه واخری. 

إذا قام المضيف بقطع أحد الاجتماعات وخرج 
من الحجرة ولم يعد لمدة ٠١‏ دقيقة دون إعطاء 
کین فذلف می فاته اا ا 

4 يتم التعبير عن كلمة "نعم" من خلال الإيماء بالرآس 
یامه الإف اروا که ا 
اراس ال الور اء ء اة 0 

4 بالنسبة للسعوديين غير المنفتحين على العالم 
الغربي. يعتبر وضع ساق قوق الاخرى سلوكا غير 
جدیر بالاحترام. 

4 لا يسمح للنساء بالقيادة - حتى الغربيات منهن. 

4 لا تتوقع أن يتم تقديمك إلى امرأة ترتدى الحجاب 
وهي بصحبه رجل سعودی. 

خضب علن التساء ارتداء ملايس فا 10ا 
الكتفين والذراعين والساقين. كذلك» غير مسموح 
للمرآة بالخروج دون تغطية شعرها. 


4 تعد المشروبات الكحولية ولجم ال 
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المصافحة عادة بالخرارة والإطالة. 


Ra. 

4 ليس من الشاتع التدخين فى الأماكن العامة ولكن__ 

هناك بعض الأماكن في السعودية التي تقوم بتجديم | 
الشيشة. 


ی ی الدول العربية: تسم 


المشروبات والأطعمة المخرم تتاولهااوتدا E‏ 
المملكة المربية الس 0 


عند تحجدث الرجال مع اللساء؛ يراعي أن تکون 
المساطة الفاصلة بينهم أبعد مما نكون في الالم ٍ 
القربي. hE vL‏ 


ذلك إلى i Fey‏ حت انتا الي پر 
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يتم تعليم الأطفال عدم التحدث إلا في حالة 
مخاطبة أحد الزوار لهم. 

4 يتم التمبير عن كلمة انعم بالإيماء بالرأس؛ بينما 
يعني تحريلك الرأس إلى أعلى بشدة ورقع الحاجبين 
التمبير عن كلمة لا . 

في المفآطق الحضريةء يتقيل اللبنانيون المادات 
الغربية وطريقة الملبس؛ اما في المتاطق الريفية. 
هنالف ازام آكثر بالتقاليد . يجب على النساء 
الغربيات مراعاة الإحتشام في ملابسهن خارج 
المدن والبلاد الكبيرة. 


المغرب 
€ قعتير المرب من الدول الإسلامية (ارجع إلى 
.المغلومات العامة حول السلوك الصحيح المتبع 
قي الغالم المربي). 
€ تتسم المصافحة في المغرب بالحرارة. :وقد قوم 
er 8‏ کا زیون بتقبیل ظهر أصابه ۾ تعصسهه 
e‏ درام الشديد . 
يتبادل ا اق ویاوم کل فرد نوضع وحنته 
الأخرمرتين على كل جانب أو 
e‏ ولكن» يعتبر 


4 تعتبر المغرب من | 


¢ عند تتاول الطعام» يتم الجلوس على ال 
مائدة منخفضة وتربيع السافين 
الطمام بواسطة أصابع اليد اليمنى 
لدؤل المضيافةء التى يدعو 
أهلها عادة الفرباء إلى منازلهه حيٿ نتم دعوة 
الضيوف إلى القيام بما يشبه الوضوء قبل تناول 
الققاء من خلال وض اليدين على خروض 
ا انی : 


ig 


واستخداح إبريق فى 


السودان 


تعد السودذان من ضمن الدول العربيةء خاصة الجزة 


اللا متها (ارجع ال 
فرك امرخ التبم د 


ی المعلومات العامة ول 
ئ العاله العربى )۰ 


فارة أفريقيا 


@ هناك الگثير من الاختلافات العرقية داخل كل 


دولة أفريقيةء ولگن - بوجه عام - يستطیع سکان 
العواصم والمتاطق الأكثر تحضرا تقبل العادات 
الغربية وفهمها . وتعد المصافحة أكثر أنواع التحية 
شيوعا. كذلك هناك القليل من الاتصال بين 
الجنسين في الأماكن العامة . 


يتم استخدام اليد اليمنى في تناول الطعام. كما 


تلستخدم في تقديم وتلقي الأشياء. في الذول 
الإسلامية داخل قارة أفريقيا. لا تستخدم اليد 


اليسرى إلا لأسباب صحية تمنع من استخدام اليد 


يجب الترحيب بأية هدية يتم تقديمها؛ لأن رفض 
قبول الهدية قد يلحق العار بمقدمها. 

4 من الممكن اشتراك العديد من الأشخاص في 
الشرب من إناء واحد للمياه» ولكن من غير المعتاد 
مشاركة القهوة آو الشاي أو المشروبات الغازية مع 
الفير. 


جنوب افريقيا 

4 تتمتع المصافحة فى هذه الدولة بأهمية كبيرة. 
لذلك. ينبغى على الزائر لها أن يحاؤل قدر الإمكان 
استيعاب بعض الاختلافات المحلية من خلال 
اة طريةة مصاشكة التاش لبعثشهة البعخى: 
كذلك. يتم تقبل المصافحة المستخدمة في الدول 
الغربية في معظم المواقف. 

4 حاول أن تتعلم بسرعة الكلمات التي تستخدم 
للتعبير عن الترحيب والوداع: حيث إن ذلك من 
الآمور التي تخلق انطباعا جيدا لذئ الآخرينء 

قبل تناول الطعاح» يتم تمرير وعاء من الماء على 
الحاضرين لغسل آيديهم. 


الكونغو 
توجد خارج الفاصمة كينساشا الكثير من الثقافات 
القبلية المختلفة. مما يؤدى إلى اختلاف 
السلوكيات. أما فى العاصمة. قإن المصافحة هي 
الشكل التقليدي للتحية. 
يعتبر تناول و جبة المشاء من المادات الأجتماعية 
المهمة. الي قد يتم فيها ملاحظة سلوكياتك عن 
قرب. إذا استخدم المضيف أصابعه في تناول 
الطعام» احذ حدوه على آن يقتصر ذلك على اليد 
النمن فوت 


غانا 
يتم اتباع قواعد الإتيكيت الأورويلة واا 
بصورة واسعة فى أماكن العمل. 


4 يتم تدريب الأطفال على عدم النظر إلى الكبار؛ 
حيث يعتبر ذلك سلوگًا غير مهذب. 
کا 

4 يشيع استخدام الطريقة الأوروبية الغربية في 
المصافحة فى اماكن الممل مل ها ا 
الإتيكيت الغربية المتبعة. ولگن. توجد الگثير من 
الثقافات القبلية خارج العاصمة والمدن الكبرى 
مما يستدعن الانتناة إلى الاختلاذات المحاة ل 
التعامل مع الآخرين. 


مالي 

4 يدين سكان شمال غرب مالي بالإسلام. لذلك؛ 
ینیقی خلع الحذاء عند الدخول إلى آي منزل آو 
مسجد . كذلك» ينبغفي الانتباه إلسى التقاليد 
الإسلامية؛ مثل: عدم إظهار بطن القدم أو نعل 
الحذاء أو توجيههما إلى آي شخص. 


نیجیریا i‏ 
4 من الصعب تعميم أشكال التحية المستخ مةفي ‏ 
EY EPR‏ ت ال 
المحلية ap‏ 
الأشكال الغربية في E‏ 
الماسية ا 


قارة آستراليا 


أستراليا ونيوزيلندا 
4 يتميز شعبا أستراليا ونيوزيلندا بالقوة والود هي 
المصافحة. 


من الأمور شديدة الأهمية في اجتماعات العمل 
الفا اتنين: ۰ 

ال3 او :کیف تسیر 
الآمور ٠‏ فإن الإجابة هي أن تقول: على ما يرام 
کی ا آنج؟ لا آن تی ثقریرا مفصلاً عن 
الفا المنحية. 

4 يتم تبادل بطاقات العمل ولكن ذلك لا يمثل عرفا 
مهما يجب اتباعه كما هو الحال في اليابان أو 
الانيا ج على سبيل المثال. : 

€ ميل شعبا استراليا ونيوزيلندا إلى تقبل السلوكيات 
والآأخلاق المنفتحة غير الرسمية» ولكنهما قد 
يستقكزان المشاعر التي يتم التعبير عنها بقوة. 
ويعتبروتها نوعا من الاندفاع والمبالغة. 

« يقوم آهالي نيوزيلندا الأصليون عند التحية بوضع 

rene 

برااي أن الربت على الظهر 
موا ا ا ا اإنعاي ابی 

من اله حترام.. 

i‏ ون وضع اليد على الفم من الأمور 
این چالتناۋب یجب آن 


فيچي 


4 عتد التحيةء يقوم آهالي فيي بالايماء بالرأس 


المصافحة مع الزؤار الأجانب. كذلك. يعتبر التقاء 
العيثين من الآمور الجيدة؛ كما يتم تبادل الكثير 
من الضحك . 

عند القحد ت إلى آهالى فيجى. 
ع لاويل التجديق. 

يتم خلع الحذاء قبل الدخول إلى أى منزا 


' 


نظر زل | لعينن 


المتزلء كذلك لآ يجب لمس راس ای شخص أو 


تذخل ضهن السلوكيات السيكة القبيحة. 


ساموا 


تقخذ التحية شكلا رسميا ومجاملا بعض الشىء. 
كذلك. فإن البلاغة من السمات المميزة لآهالى 


اموا . 
) عند زيارة آحد المنازل. لا تد خل قبل أن يتم فرش 
مشاية» ثم اخلع الحذاء. اجلس على هذه المشاية 


م افيا لا ينغي بدء الحوار آلا ا 
جلوس الجميع. كذلك. يجب الانتباه إلى عدم توجيه 
قدمیكف إلى آي شخص. 

4 يعرف المشروب القومي في ساموا باسم كافا ؛ 
ومن التقاليد أن ققوم پسکب بض نقاط منه قبل 
تتاوله. 


شه القارة الهتدية 

تعد الناماست الشكل الرئيسي للتحية والوداع في 
دول شبه القارة الهندية. وتتمثل هذه التحية فى 
وضع الكفين في مواجهة بعضهما البعض ورفعهما 
إلى مستوى الصدر مع_الانحناء قليلاً. 

4 كما هو الحال في الشرق الأوسط. يعتبر بطن 
القدم أو نعل الحذاء أقل أعضاء الجسم شأنًا 
ونظافة . لذلك. ينبغي خلع الحذاء دائمًا عند 
الدخول إلى آی مسجد آو معبد. 

يجت على النساء اة ق مره ا ا ا 
آي مسجد آو معبد. 

4 يتم استخدام اليد اليمنى فقط فى اول الطما 
وعند تقديم آو تلقي الهدايا أو إعطاء شىء إلى 
شخض ما أو عند الإشارة: يمك اشتتخدام الإشارة 
على آن تتم بواسطة اليد كلها وليس بأحد الأصايع 
فحسب (حيث يعتبر ذلك سلوكًا غاية في الوقاحة). 


الهند 

لا بلمس الرجال النساء؛ سواء فى المواقف الرسمية 
أم غير ذلك . كذلك» على المرأة الغفربية آلا تحاول 
مصافحة رجل هندى» ولكنها تستطيع مصافجة 
المرأة الهندية. التي لا تصاقح بدورها آئ رجل 
أجنبي. 

1 قد يظهر رجال الأعمال من الهنود تقديرهم لأخد 
الاشخاص بالربت على ظهره بحماس» ومن ثم. لا 
ينبغي الانزعاج من هذا الأمر؛ 

4 يجب حمل الكثير من بطاقات العمل في آثناء 

الإقامة فى الهند؛ حيث يتبادل الهنود هذه البطاقات 

بسو تة 


4 ينبغي داثما الاستئذان قبل التدخين أو التقاطل 
الصور: فالتقاط الصور قد يكون من الأمور 
الحساسة فى العديد من دول العالم» ولکنه شدید 
الخساسية فى اا 


في شبه القارة الهندية: تعد الناماست 
الشكل الرئيسي للتجية. 


4 يجب عدم لمس اللوحات او التماثيل الموجودة في 
المعايد. 

ليس من الملائم التمبير عن المواطف لني الأماك _ 
العامة حتى بين المتزوجين. 

4 تعتبر الراس عضوا مقدسا في اله لذلك :لا 
یجب لمس رآس أي شخص - حتى الأطقال.._ E:‏ 

4 من الحركات الهندية المتميزة الإمساك بشحمة __ 
الأذن للتعبير عن الندم آو ت وقفاء _ 

4 كذلك. فإن تحريك الر اس من a o‏ | 

en‏ دة ا ا 


اس و پا 
r 8‏ 1 ۳ 
حم 1 3 e‏ 


اکسا 
4 الإسلام هو الدين الرسمى للدولة . تعد المصافحة 
من الأمور المعتادة عند مقابلة لتاس كما يقوم 
الأصدقاء من الجنس الواحد بتبادل العناق. كذلك. 
افا خبانا الرجال بأيدي بعضهم بعضا في 
أشاء المشي. 

عادة ما تكون التحية مصضنحوية بدعوة إلى احتساء 

القهوة أو الشاي؛ ولا ينبغي رفض هذه الدعوة. 
۹ یچب الانتباه إلى الاختلاف بين العمادات 
4 المستخدمة مع الرجال وتلك المستخدمة مع 
الل . على سبي المثال: لا يجب آن يقدم الرجل 
الفريي يده ت امرآة باكستانية إلا إذا قدمت 
۹ ي ا الفربية تقديم يدها 
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الرجل الفربي عدم معادقه المرأة السريلانكية 
کا تشم آشالی ری اكا بدلا من التعبير فين 
بهن الانتباہ إلى حدم تفسي 
الابتسامة خطاً على أنها وسيلة لإثارة اهثمام 
الأنخرين: 
١ ¢‏ تصر على جلؤس أحد الاشخاص معك بيتما 
برغب غتن ذللت؟ لان سريلانكا تتيع نظام التفرفة 
بين الطبقات . ومن ثم » فان على خلوسشه 
زاف لن يؤدي إلا إلى شعوره بالاحراج. 
4 تعتبر صور بودا مقدسه. مما يستد عي عدم لمسها 


[اصرارلک 


أو اا فاد علنها. 
بنجلادیش 


يمتل المسلمون حوالى ۸٥0‏ 
مما يعني استخدام السلام كالتحية الرسمية 
ا تف هة بيتهتم. اما تحية التامامبت 
قیستخد مها الهندوس الذین ي مثلون ٠١۲‏ ۸ من 
الستكان . 

يجب الأنتباه إلى الفروق في التعامل بين النساء 
وألرجال = كماهو الخال فى دول العالم الإسلامي. 
يقم الرجل من أهالي بنجلاديش بمصافحة الرجل 
الأجنبى؛ ولكنه يومى برأسه فقط غند تحية المزاة 
الابيد 

4 بيجب خلع الحذاء عند دخول آي مسجد ) وكذلك 
غسل القدمين إذا قام الآخرون بذلك . علياف خلع 
الحذاء أيضنًا عند الدخول إلى أي منزل. 
لا يجب التقاط صورة لأي شخص دون الحضول 


4 


٣‏ من مجموع السكان 


. 4ه عا إذن مسبق وصريح.‎ 3K 


ّ 
0 1 


٩ 7‏ ت 
ASSAD.‏ و ۵ 


الصين؛ 


رٹ نکون ك يبك حدا من الو حة. 


من المعتاد أن يتم الإمساك بأوانى الطعاد 


عادة ما يقوم الرجال والنساء بتناول الطعاح فى 
أماكن منفصلة. 

HE 4‏ تقم بالدهاب زا دوره 2 الميباه قي أشا- ء تتاول 
لطغام بل براعى القيام بذفتفبل اكز ار بد 


الصسن 

تعد المضافحة على الطربقة الغربية أكثر آنواع 
اليه شبرعا: وخاكشة فش القمل ون ب 
الأكتفاء بالايماء بالراس او الأنحتاء بلجا . 

4 يتم تقديم الضيوف إلى الصينيين حسب المكانة 
التي يتمتع بها مضيفوهم من الأعلى إلى الاقل 
مرل وهكذا. 

4 يتم في الفالب بعد هذا التقديم تبادل بطاقات 
العمل التي يجب أن تكون مكتوبة بلغة صاحبها 
وكذلك باللغة الصينية. يجب مزاعاة ثقديم البطاقة 
بكلتا اليدين الدلالة على الأحترام الشديد. 

4 تتمثل الخطوة التالية في جلوس جميع الحاضرين 
وتقديم أكواپ من الشاي الصيني - عادة ما يگون 
للکوب غطاء. کما پوجد على سطح الشاي أوراق 
من الأعشاب: لاحتساء الشاي فم بالنفخ بهدوء 


في الأعشاب حتى تنتقل إلى الجانب الآخر من 
الكوب أو استخدم الغطاء فى التخلصض منهاً . 

بوجه عام» يعد الصينيون من الشعوب ألتى لا تحبذ 
التلامس الفعلي» ولكنهم يقفونْ على مساقة أقرب 
من تلك التي تفصل بين الواقفين فى العالم الفربي. 
أصبح الشباب من الصينيين يظهرون عواطفهم 
فى الأماكن العامة أكثر من ذى قبل. 

يحب الصيتيون الت اا ا ا 
كذلك كشكل من أشكال التحية. ينبغي الرد على 
هذا التصفيق بتصفيق آخر من جانبك. 

لا يحب الصينيون نطق كلمة الا . ولذلك؛ بلجتون 
إلى هز رأسهم بالنفي في صمت عند عدم إعجابهم 
بما تطبه مهه 

4 في المدن . لا يحدث الكثير من التقاء العينين في 
الأماكن العامة على الرغم من أنك قد تقاجاً 
ببعض الأشخاص يحدقون بك في الأماكن الأصغر 
مساحة. 

4 يعتبر الصمت من الصفات الفاضلة التي تذل على 
الأدب والتآمل والتفكير ت 
الأشخاص فى آثناء تحدثه. 

4 عند تناول الطعام» يتم الإمساك بالأواني بحيث 0 
تگون أسقل الذقن مباشرة. انثظر حتى يموم 
المضيف بالتقاط العصيان التي باكل بها قبل البدء 
في تناول الطماح. قد يقوم الصينيون 

أ متكسرة e‏ ا 0 
المصیان لازال ي ر i‏ 


ا > 
الثتصن. ت 
4 يعتبر رفض الدعوة إلى ت این 
غيرالمهذبة ي 
a‏ 8 
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4 عند تقديم الهدايا. يبدي الصينيون رقضهم مرنين 
| 
إندونيسيا 


| آوثلاث قبل أن يقبلوا بها - حتى في حالة حاجتهم 
| 4 تتكون إندونيسيا من حوالي ٠٠١‏ ر١٠‏ جزيرة وحوالي 
أ 


إليها. 

٣٠١‏ جماعة عرقية. مما يجعل الحركات 
والسلوكيات تختلف اختلافًا واسعا في أنحاء 
الجزيرة بأكملها . ولكن يمكن ملاحظة بعض الاأمور 
العامة التي تشيع في النتاظق الحضرية خاصة 
اف لی بالعمل. 

تعد المصافحة مع الإيماء بالرأس قليلاً الشكل 

المعتاد المستخدم عند التحية والتهنئة وكذلك 

اوداع بالنسبة للجنسين . قيما عدا ذلك» لا يلمس 
الرجال النساء فى الأماكن العامة . كذلك. ينبغي 

ا استخدام الألقاب غل مخاطبة الآخرين. 

E‏ جاوة الغريية؛ يتم استخداح التحية 

دية التي تتمثل في وضع الكفين في مواجهة 

ہما بعضتًا بحیٹ تکون أطر اف الأصابع باتجاه 

وا قن مع اا ا ا 

ا ايا اظهار مشاعرهم. خاصة 
س هم لا يحبون إصابة الآخرين 


ا مل الد هور 
المحرمة التى لا ينبغي توجيهها إلى أحد. كذلك. 
فإنهم يستخدمون اليد اليم 3 من اليسری 
الاشار لضانم لى e‏ 
فقضلاً عن هذاء لا ينصح بلمس رأس الآخرين. 
او لن الى الان من قاتا الطماء ف دا 
حاجتك إلى المزيد . 


هونج کونج 


تعتبر المصافحة التقليدية أكثر أنواع التحية 


شيوعا. لا يحب الضينيون التلامس الفعلىغلى 
الرغم من آن الرجال قد يمسكون بآيدي بعضهم 
ألبعض قى آثقاء المشى. كذلك. فقد تقصل مسافة 
قصيرة بيهم عند الوقوف طبقا للمعابير الغربية. 


@ لا يجب الطرف بالعينين بصورة زائدة حتى لا يتم 


تفسيرها کل آنها دلیل .0 الملل آو ىدح الاهتمام. 


4 و اداو الطمام يتم المزج أحيانا بين العادات 


الصينية والغربية . على سنبيل المثال؛ فد تستجدم 
العصيان جنبا إلى جنب مع السكاكين والشوك 
على حسب اختلاف الأطباق المقدمة. 

يتم تقديم الشاي فى أثناء الاجتماعات. إذا ترك 

المضیف کوب الشای الخاص به لفترة طويلة دون 

آن يلمسه؛ فقا يعني دلك انه بعتب ر الاجها) 


اليابان 

۾ يعد الانحناء التحية التقليدية في اليابان. كما 
تنتشر المصافحة على الطريقة الغريية فى آنحاء 
واسغة من الجزيرة مع اختلاف واحد فقط وهو 
أنها تكون آقل فوة. يعتقد معظم اليابانيين آن 
النظر إلى العينين مباشرة يبعث على الخوف والقلق. 

إن إظهار المواطف علنا ليس موضع ترحيب في 
اليابان. ولان أقل الحركات تكون ذات مغزى عتد 
اليابانيين» ينبغي الحد من الحركات التي تاتى بها 
اليدآن والذراعان. 

4 يحوز تبادل بطاقات العمل فى اليابان على آهمية 
أكير مما نجد قى آية دولة آخرى (انظر القصل 
الثاني). 

كذلك. من الأمور ذات الأهمية القضوى الاشستماع 
إلى الآخرين بانتباه وغدم مقاطعتهم قي أثاء 
التحدث. لا يجب رقع الصوت في آثناء التحدث 
آو التكلم بصراحة شديدة تا عر .لا یجب 
ادون الما ا a‏ مما یستدعی الانتباه 
إلى أن الإيماء بالرأس لا يعني الإيجاب بالضرورة. 


قواعد الاتيكيت الدولية 


من الأمور الشائعة أن يضع اليابانيؤن أقنعة بيضاء 
مصنوعة من الشاش في حالة انتشار الأنفلونزا. 

تتشابه اليابان مع الصين فى قواعد الإتيكيت 
الخاصة باستخدام العصيان فى تناول الطعاح. 
ولكن الاختلاف الجوهري بينهما يتمثل فى أن 
أواني الطعام يتم الإمساك بها بحيث تكون أبعد 
فيلا عن الوجە لسن ا4ل ا0 كما هو الحال 
فى الصين. كذلك» يجب التقاط الأطباق الموجودة 
على الجانب الأيسرباليد اليمنى والعكس. 

4 يجب خلع الحذاء عند الدخول إلى آي منزل أو 


مطفم. 


كوريا الجنوبية 
4 يعد الانحناء التحية التقليدية في كوريا الجنوبية:؛ 
وقد يكون is‏ بالمصافحة عنك الترحيب 
باآشخاض غربیین. . ما النساءء فلا ا 
بووین فقەل برام 

بعتبر إبداء الاحترام لأصحاب المنزلة الرفية 

ا 
الشخص الأعلى مقاما بتقدیم يده أو 
على أن يقوم الأقل مقامًا بالانجناء اا a‏ 
ي يتعلم الكوريون تجنب النظر إلى العينين كه يو ي 

الشاب ادي ينمل ذلك مشن 

بالوقاحة والجراة 7 رذ 


4 يعدير 


٣ 55 
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فة الج 


|| 4 قاد يغتبر المشى وراء الناس مباشرة سلوكا غير 
| مهذب مما يستدعي تجنبه قدر الإمكان. 

4 يتجنب الكوريون التصريح بكلمة "لا » فيستعيضون 
عتها بإمالة رآسهم إلى الخلف واستنشاق الهواء. 
|| يستخدم الضحك لإخفاء جميع أنواع المواطف 
۱ والمشاعر. 

4 لا ينبغي أن يصب الضيف بنفسه الشراب الخاص 
| به» بل على المضيض أن يقوم بذلك. كذلك لا 
ينبغي فتح الهدايا فور تلقيها : قهذان السلوكان 
يوحيان بعدم الاحترام. 


مالیزيا 
تنقشر المصافحة في ماليزيا بصورة كبيرة. ويقوم 
الرجال والنساء من الصينيين بمصافحة بعضهم 
بعضًا؛ ولگنهم لا يصافجون الهتود آو الماليزيين. 
| يستخدم الماليزيون السلام في التحيه؛ :ولکن شکل 
جنلف فيد عن ذلك المستخدم في العالم 
ah‏ المتصافحان بمد يديهما 
روضع راف أصابعهما مع بعضهما البعض؛ ثم 
سع کل مذ په للق یه لی مدره وتوف 
فدمون تحية الناماست. 


اة غلىسبيل المثال» يتنر 
كل من الماليزيين والهنود الرأس عضوا مقدسًا 
فی الح ا r‏ | 2 

0 کب خاک ا 
الماليزيين» يجب خلع الحذاء وتركه في المْكان 
داف 

لإ يجب الوقوف على اللتجاجيد المستخدمة في 
الصلاة آو Gr‏ 

4 يقوم الهنود في ماليزيا بهر 
الموافقة. 


الزأس للدلالة على 


میانم‌ار (بورما) 

۾ لیس من المعتاد تبادل المصافحة فى ميانمارء 
على الرغم من أن ذلك قد يحدت بين من يرتبطون 
بعلاقات عمل . 


۶ . ١ 
٠ ا‎ ٘ ti 4 xX ۸ 


فى البوذيةء يعتبر النصف السفلي من الجسد قليل 4 تعرف التحية التايلاندية باسم الوأي . في هذه 


الشأنء بيتما بنظر إلى النضف الأعلى على أنه 


الفلبين 

4 نظرا لاستمرار الوجود الأمريكي في الفلبيسن 
لستوات طويلة بلةء فان الحركات الغريية من الآمور 
المألوفة هناك. وتعتبر المصافحة هي التحية 
الرئيسية المستخدمة ين آل ا ا 
والأطفال. كذلك» فإن رفع الحاجبين بسرعة يعتبر 
تحية أخرى غير رسمية. 

فى الأماكن العامة قد تقوم امرأتان بالإمساك 
بأيذي بعضهما البعض» ولكن الرجال لا يقومون 
بذلك. 

4 هناك بعض السلوكيات التي يعتبرها الفلبينيون 

من المحرمات, منها: : التحديق في الآخرين 
والتحدث بصضوت عال وتدخين النساء آمام 
الاخردن. 

يستخدم الضحك لاخفاء مشاعر آخرى؛ مثل 
الفضب أو الإحراج. 

4 عند تناول الطعام؛ يجب ترك بعضه في الطبق 
للدلالة على أن المضيف قد فقدم طماما کافيًا. 
كذلك. فان الطبق الخالى من بقايا الطعام قد 
يوحي بالحاجه إلى المزيد. 

4 عند الإأشارة إلى أحد الأشياء لايستخدم 

الفلبينيون أيديهم؛ لأن ذلك يعتبر سلوگًا غير مهذب» 

بل يستخدمون أعينهم أو يضمون شفتيهم هي 

بعض الأحيان. 


التحية. يتم وضع الكفين في مواجهة بعضهما 
البعض مع الإيماء بالرأس والانحناء قليلاً؛ وهي 
تشبه تحية ناماشت الهندية .كن ا 2 1 
التحية عند الترحيب بأحد الأشخاص آو توديعة 
أو للتعبير عن الشكر أو الاعتذار. وگلما كانت 
اليدان آعلى. دل ذلك على شدة الاحتراح مع مراعاة 
ألا تكون أطراف الأصابع أعلى من مستوى الوجة. 

4 يجب خلع الحذاء عند الدخول إلى آي منزل. على 
الرغم من آن هناك بعض التايلانديين ممن قد 
يسمحون بالدخول بها إلى المنزل نظرا لانفتاحهم 
على العالم الغريي 

4 < تخطو على عتبة ابابا ؛لأن التابلاندىين يؤمنون 
بان آحد آلهتهم یعیش 

4 یر فاا و EO RY la‏ 
رنظرون إلى القذمين على آنهما آقل أعضاء الجسم 
غائ . لذلك. لا تلمس الرس أو تشر إلى القدمين 
أو تظهر كا حليك. 

4 راقلا 
باه يسيء a‏ 
في أثتاء المشي. فبا عدا ا ستو ا 
باظهار العواطف في الأماكن العامة . 

يكره التايلانديون السلوك المزعج iy‏ 
لذلك. لا ينبغي التحدث بصوت عال اق ا اھ 


4 ينقسم السكان في سنغافورة إلى صينيين ومسلمين 
وهنود. 

4 قد نجد بعض مظاهر الاحتلال البريطاني للجزيرة 

واضحة على السلوكيات؛ حيث كانت الجزيرة تابعة 

را في رقت ما. احد هده 
المظاهر هي المصافحة التي تعد التحية الرئيسية 
المستخدمة في الجزيرة؛ وقد تكون مصحوبه 
بالانحناء فليلا عند الاأسيويين 

عند المصافحةء تقدم المرأة يدها أولاً. 

لا ينبغي لمس آی ی شخصضص من عند قمة رأسه» كما 

کا الوس ای شیء آو تحریگه بامبتخدام 

القدمين. : 

| 4 يتم التعامل مع كبار السن باحترام شديد؛ وعادة 

ها يتهض لهم الحاضرون عند دخولهم إلى آي 

مكانء كما يعرضون عليهم الجلوس في مقاعدهم 

هي الأماكن العامة. 

تتميز سنغافورة بشدة النظاهة والتنظيم؛ وتطبق 

الكثير من العقويات المحلية القاسية - خاصة دفع 

اي رة كرام کے ا إاتاء ية مخلفات 

قي إمقاب السجائر. 


۴ آ ةه 1 


ا في الجزيرة. ولكن 
NE‏ إلى أسفل. 
ai is :‏ يوان 
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0 د‎ 
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الد‎ 8 2 
ر‎ 


ت 
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امريكا الوسطى والجنوبية 

کت قاظتو مركا اللاتبة اتاد 
سواء بالمصافحة آو العناق والتعبير عن المشاعر 
وهم يتيزون بالحرازة فى المضافىة 
الت قد تتم بكلتا اليدين rs f‏ صدقاءء قتا خذ 
ان. ذلك قد دادن السات 
الات غا الوجنین: 

€ يعد الأتصال من خلال العيتنين من الاأمور شديدة 
الأهمية . كذلك. ن على مسافة آفقرب من 
فلك التي فصل بي الأوروبيين وساكني آمريا 
الشمالية. 

© هتاك بعض الحرگاث التى تستحدم وجه عام فی 
أنحاء القارة؛ منها: استخدام أحد الأصابع لجذب 
ان اسیفل دف التخدذیر والر 
على المرقق للدلالة على انخفاض تكلفة شيء ما 
والنقر بظهر الأصابع أسفل الذقن للايحاء بعدم 
معرفة آمر ما. 


تایلاند. نشبه تجية الواي 
ست ایا کور 


بولیضبا 


4 على النساء الاحتشاح في الملبس؛ فيلبسن 
بنطلونات فضفاضة آو جونلات تتدلى على الركية 
آو حتى آسفلها. 

لا يوجد التزام بالوقت أومراغاة لأهميته. 

4 لا تستخدم أصابع الیدین فی تناول آی طعام فى 
بوليفياء حتى الفاكهة تؤكل بشوكة مخصصة لذلك. 


اهي 
ق بمصافحة كل الحاضرين بحذر. كذلك. قد 
ں يقبلون وجنتي بعضهم عضا 
- كما فى فرنسا؛ حيث يعد ذلك مظهرا من مظاهر 
الاحتلال القفر دسي للجر يرة. 


= ضا اص 


الأرجنتين 

4 فى الغالب. لا تتحدث النساء مع الغرباء ! لا فی 
جال دنه انو 

4 يحب آهالى الأرجنتين إظهار عواطفهم» كما يحيون 
بعضهم بعضًا من خلال طبع قبلة على الوجنتين. 

4 تستحوذ الحركات على أهمية كبيرة فى الأرجنتين. 
على سبيل المثال» قد يعنى فرك أطراف أصابع 
إأحد» ى اليدين تحت منطقة الفم والذقن مع مواجهة 
الكف للعنق عدم مغرفة آمر ما أو عدم الاهتمام 
بأهر ما أو التساؤل عمن يعرف أمرا ما . كذلك! 
قد يعني ضم آطراف أصابع إحدذى اليدين معا 
والإشارة بهم إلى أعلى قليلاً؛ ثم تحريك اليد إلى 
اغلی واسذل عند مات فز ا يتوقع الطرف 
الاق هناف 


يعتبر تناول الماهتاي 
بارا جوایان من العادات المهمة في الأرجنتين ,لذا 
لا تزفضن آيدا تناوله عند تقديمه إليك. 


آو ما یسمی بشای 


البرازيل 

يتم دائما تبادل بطاقات العمل فى الاجتماعات. 

4 فى هذه الدولة. قد يعنى الضغط على شحمة الآذن 
التعبير عن التقدير والاحترام. كذلك» فإن إطباق 
اليد ورفع الإبهام ووضعه بين السبابة والوسطى 
يعني تمني حظ سعيد (على الرغم من أنها قد 
توحى في أي مكان آخر بالوقاحة). 

4 لا تعتبر البرازيل من الدول التى تقدر أهمية الوقت. 
ومن الطبيعي أن يتأخر البرازيليون ساعة على 
الأقل عن مواعيدهم: 


البرازيا 
8 يتوقع aS‏ و کي 


a7 


1 a4 


کوستاریکا 

4 تعتبر التحية من الأمور شديدة الأهمية في 
كوستاريكا ‏ يقوم الرجال بمصافخة بعضهم بعضا 
عند اللقاء آو المغادرة, بينما تقوم النساء بتقبيل 
بعضهن البعض على الوجنتين» على الرغم من أنهن 
قد يكتفين قي العمل بالمصافحة. 

4 يتسم العمل في هذه الدولة بالرسمية الشديدة؛ 
حيث يرتدي الرجال الملابس الرسمية ولا يتم 
تبادل العناق في محيط العمل. كذلك» يتم تبادل 
ات الل بضورة ر وة خال!اللجاء. كما 
يجب آن تكون مكتوبة باللغتين الإنجليزية 
والأسبانية. 

4 يستحوذ كل من المظهر العام والانطياعات الأولى 
على آهمية كبرى. لذلك. يجب التحفظ في المليس 
على آن يكون الشكل مقبولاً ويوحي بالود والصداقة. 


شيلي 

إن رفع الكف إلى أعلى وفرد الأصابع بعيدًا عن 
بعضها البعض يعني الإشارة إلى غباء شيء ما. 

ا يجب استخدام أصايع اليد أيدًا في تناول الطعام. 


> اوا راتان 


التحي راس 
5 رمن اتا یي ا 
ارغ ج يد 1 ي ان رن 
ا لك ثم لوج بأصابعك إلى الأمام 


يعتبر الأدب من السلوكيات شديدة الآهمية فى 


آمريكا اللاتينية . على سبيل المثال» عند التحدن 
إلى آحد الأشخاص ممن يتحدثون الاسبانية الق 
عليه التحية وآنت ترتسم على وجهك ابتسامة. 
4 عند الدخول إلى إحدى الحجرات. من الادت أن 
تلق تحية عامة على كل الموجودين بالحجرة. 
4 عتد الخروج من آحد المطاعم» تمنى للآخرين 
وجبة شهية. 
هندوراس 
4 يعبر شعب هندوراس عن كلمة لا من خلال التلويح 
بالسبابة إلى الأمام والخلف فى مستوى الذقن. 
4 عتد التسوق» من المتوقع آن يفاصل المشتري مع 
البائع. 


قارة أمريكا الشمالية 
کتدا 

4 تتسم المصافجة المستخدمة فی کندا بالقوة. كما 
تكون مصحوية بالنظر إلى العينين مباشرة. يميل 
الكنديون إلى التجفظ مما يجعلهم قليلى الحركة؛ 
کذلكک. قهم بوجه عام 3 بحيدون الاحتكاكف البدني؛ 
قيما عدا الربت على الظهر فى بعض الأحيان عند 
الشعور بالحرج. 

وتتبع مقاطعة كويبك التي تتحدث الفرنسية الكثير 
من العادات والتقاليد الفرنسية. 


الولايات المتحدة الأمريكية 

تتسم المصافحة في الولايات المتحدة الأمريكية 
بالقوة كما تكون مصحوبة بالنظر إلى العينين 
بطريقة توحي بالتقة . يعتقد الأمريكيون آن تبادل 
الأحضنان والعناق بقلل من رجولتهم. كذلك قان 
الأمريكيات لا تتبادلن الأحضان والقبلدت ك ة3 
گھا یحدت فی آوروبا - ألا فى التجمغفات الت 
اهر غاداتهه الزيفة. 1 : 
إن المساواة بين الجنسين التي حققتها الولايات 
المتحدة الأمريكية في مجال العمل وغير ذلك من 
جوانب الحياة يعنى أن اشتخدام أخلاق الفروسية 
والشهامة مع النساء عند التعامل معهن - كما 
يحدث فى آوروبا - قد ينظر إليه على أنه خطاً 
قي السياسة الأمريكية. 

قد تتسبب فترات الصمت التي تتخلل الحوارات 
في شعور الآمريكيين بعدم الارتياح. 

4 لا يوحي التصفير بالسخرية - كما هو الحال في 
أوروبا - بل على العكس من ذلك فإنه يصاحب 
التصفيق . 
قد يلاحظ من يزور الولايات المتحدة أن الغمز 

بالعين من الحركات الشائعة هناك. ولهذه الحركة 
معان عديدة, منها الإيحاء بالود والصداقة آو 
المغازلة أو قول إحدى النكات. 
يجب الالتزام التاح بالمواعيد والحضور في الوفت 
المحدد لأى موعد عمل أو ية مناسبة اجتماعية 
مع ارتداء الملابس المئاسبة. فالتأخر عن الموعد 
وعدم الحرص على ارتداء ملابس مهندمة يعطي 
انطباعا بعدم الاحترام. 

إذا سالك أحد الأشخاص عن صحتك. أجب بأنك 
بخیر واشکره على ذلك. 


لا تدخن في أي مكان إلا إذا تم السماح بذلك علي 


قواعد الإتيكيت الدولية 


الولايات المتحدة الأمريكية:؛ 
يعتبر الغمز بالعين من الحركات التي 
توحي بالعديد من المعاني المختلفة. 


نحو صريح. فهناك الكثير من الولايات التي تجرم 
التد خين فى الأماكن العامة وتفرض غرامات مالية 
- على الأقل - على من يقع بذلك. 

المكسبك 


4 يعقر المكسيكيون شه با ود وا ا ج 
المسافقخة خر الرجل ج 00 
يدها لمصاقحته. كذلك. قد يلجا المكسيكيون 
إلى العناق والزربت على الظهر بعد تكرار اللماءات 
بينهم. في بعض المناطق» يقوم الرجال بعد قبادل 
المصافحة بتحريك اليد بخفة إلى أعلى للامساك 
بإبهام بعضهع البعض. كذلك. قد تمتد المصافحة _ 
إلى لمس الساعد أو الريت على طية صدر سترة 
الطرف الآخر. 
من الممكن اللجوء إلى الفصال في الأسواق 
والمحال الصغيرة. ولكن غير مسموح بذلك قي 
المتاجر الكبرى. AFA‏ 

4 تتسم الأواصر العاثلية بالقوة وا e‏ ۳ 


أحد الأشخاص Th‏ ا 
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تمقل الحركات التالية لغة الجسد الإيجابية 
التي يجب آن نون على دراية بها : 


الأبتسام بالميتين (انظر الفضل التالت) 


RNS‏ ` النظر إلى المنطقة المظثية 
(انظر القصل السابع) 


" 


استخد اد اسیلوب المتارة عتد توجيبه 
الد رش لئ مجموؤعة من الأشخاص أو 


الجه هور 1 انظر الفصضل الرابع) 


اتخاذ وضع إيجابي عند الجلوس 
المصاقحة ألدالة على اكتساب الثقة (انظر الفصل التاسع) 


[أنظر الفصل الثالث) 


مراغاة الاتحاه الجبد للجسك والقدمين 
(انظر الفصل التاسع) 


المشى مع الحفاظ على استقامة 
الظهر والاسترخاء وكأنك تقول | 
فى قرارة نفسك إنني عرق | 
هذا المكان بالكامل لا أن تقول 


الالتزام بالمسافة الفاصلة بين زملاء العمل واتحكم فيمن في 
كلما كان ذلك مثاسبا ) 
(انظرالفضصل آلثاني) 


و 
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لغة الجسد 
لغة الجسد السلبية 


تمتل الحركات التالية لغة | لجسند السليية 


الوقوف بزاوية تجعل الحسد 
بعيدا عن الجمهور 
(انظر الفصل الرابع) 


توجيه النظر إلى أشفل عند مصضافحة الطرف 
الآخر (انظر الفصل السابع) 


المضافحة بعتضف شديد 
(انظر الفصل السابع) 


قرك الأذن باليد إظهارًا للاستياء والامتعاض إسناد الظهر إلى الوراء 


(انظر الفصل الثامن) في آثناء الجلوس مح إمالة 
الرأس إلى الخلفت 


(انظر الفصل الثاني) 


وضع الكفين في مواجهة بعضهما 
البعض بخيث تشير الأصابع إلى أعلى 
(انظر الفصل السابع) 
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أ تومي لذلك. فإن تعكم كيفية فهم لحة الجسد واستخدامها بطريةة قعالة قاح بتآليف هذا الكتاب 'بيتر كأيتون » ۴ 

أ قد يحسن من علاقتك بالآخرين يدرجة كييرة في محيط آسرةك او الذى يعمل مدربًا على فتون الاأدارة 

: جیراتك آو ما شايه۔ كما قد يساعد ك على تخطي والتعامل مع المواققف وله 5 E E e:‏ 

| المح تة سے کت ني عملك۔ سوف يساعد ك هذا الكتاب الحملي n‏ 
سي کن واي 2 اتد ا 


ê 1 


على تعلم فن وأسرار لخة الجسد بسهولة وإتقاتها يكل مهارة۔ 
يوّهلك هذا الكتاب لتعلم: 


الجسد . ومن المعروف أن مثل هذه 


MR. MOHANAD 


